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Ziel der Diplomarbeit ist es, einen praxistauglichen Lieferantenbewertungsbogen zu 
entwickeln. Dem Einkäufer soll es in Kürze möglich sein, einen potenziellen oder 
bereits vorhandenen Lieferanten zu beurteilen. 
Des Weiteren werden der entwickelte Bewertungsbogen und dessen Tauglichkeit, 
durch einen Vergleich von vier Messgeräten Hersteller geprüft. Zum Schluss erfolgen 
eine Analyse der Bewertung und taktische Empfehlungen für die 
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„Mit einer Senkung der Beschaffungskosten um 1% kann (in Abhängigkeit von der 
Branche) die gleiche Ergebniswirkung erzielt werden wie durch einen 8 bis 19%-ige 
Umsatzsteigerung im Vertrieb.“1  Durch diese Feststellung unterstreicht Janker den 
starken Einfluss der Beschaffung in einem Unternehmen.  
Jung spricht von „betrieblichen Grundfunktionen, d.h. zu den Haupttätigkeiten des 
Betriebes, gehört die Beschaffung von Gütern und Dienstleistungen, die der Berieb zur 
Durchführung des Produktionsprozesses benötigt.“2 
Aufgrund der Globalisierung der Absatz- und Beschaffungsmärkte ist es für Betriebe 
notwendig geworden, ihre Fertigungstiefen dem rasanten Markt anzupassen. 
Zugekaufte Module und Komponenten sind essenzielle Produktionsfaktoren 
geworden. Folglich steigt die Abhängigkeit gegenüber Lieferanten und die Auswahl 
des Zulieferers als Erfolgsfaktor am gesamten Unternehmen nimmt ständig an 
Bedeutung zu.  
Eine systematische Beurteilung und Auswahl der Zulieferer ist die Grundlage für eine 
langfristige und partnerschaftliche Zusammenarbeit beider Parteien. Nur dann kann 
ein Unternehmen den hohen Anforderungen des Marktes gerecht werden und auf 
Dauer erfolgreich sein. 
Folge dessen ist es Ziel dieser Arbeit, ein Werkzeug zu entwickeln, das dem Einkäufer 
ermöglicht, die Grundstrukturen des Lieferanten, somit dessen positiven wie negativen 
Besonderheiten, in Kürze klar zu erfassen und quantifizieren. 
Der aus dieser Aufgabe resultierende Lieferantenbewertungsbogen soll alle relevanten 
Informationen beinhalten, um dem Einkäufer ein klares Bild über den Zulieferer geben 
zu können. 
Die Praxistauglichkeit des Bewertungsbogens wird anhand eines 
Lieferantenvergleichs von vier Druckmessgeräteherstellern bewiesen.   







                                                 
1 Janker, C. G. (2008), S.1 
2 Jung, H. (2006), S. 313 
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1.1 Ziel der Arbeit 
 
Ein universell einsetzbarer Lieferantenbewertungsbogen, der in wenigen Minuten 
aufgrund von Branchenwissen des Einkäufers ausgefüllte werden kann und zu einem 
eindeutigen Ergebnis führt. Dies ist die Zieldefinition der Arbeit. 
 
Aufgrund der ständig steigenden Arbeitsvolumen in beinahe allen Branchen, ist 
effizientes Arbeiten von großer Bedeutung geworden, um das Arbeitspensum 
bewältigen zu können. Faktor Zeit spielt eine große Rolle, um am globalen Markt 
mitwirken zu können. Dies ist nicht nur in der Fertigung von essenzieller Bedeutung, 
sondern auch im Bereich der Beschaffung. 
 
Das dazu notwenige Branchen Know-how und Feeling über die Gesamtsituation am 
Markt kann durch das Lieferantenbewertungstool nicht ersetzt werden, dennoch soll es 
Entscheidungen transparenter und eindeutiger machen.  
 
Die Funktionalität des Bewertungsbogens soll mithilfe eines faktischen 
Lieferantenvergleichs bewiesen werden. Am Ende muss ein eindeutiges Ergebnis 
ersichtliche sein, woraus sich eine Tendenz zur Pflege des Lieferanten ableiten lässt.  
 
Zur allgemeinen Auffassung wird in den ersten Kapiteln die Notwendigkeit der 
Beschaffung im Unternehmen bis hin zum Lieferantenmanagement kurz beschrieben. 
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1.2 Aufbau der Arbeit 
 
Die Arbeit ist, wie in Abbildung 1 dargestellt in acht Kapitel unterteilt und hat den 




                     
Abbildung 1: Aufbau der Arbeit 
 




Einleitung, Ziel und Aufbau der Arbeit 
Einleitung, Ziel und Aufbau der Arbeit 
Kapitel 2 
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In der Einleitung, Kapitel 1, wird auf die Notwendigkeit von 
Beschaffungsmarkforschung und Lieferantenmanagement hingewiesen. Des Weiteren 
werden die Problemstellung der Arbeit und die exakte Thematik vorgestellt. 
 
Kapitel 2 beschreibt die allgemeinen Begriffe, die Teil des gesamten 
Beschaffungsprozesses sind. Beschaffung, Einkauf, Materialwirtschaft und Logistik 
werden im Alltag häufig als Synonyme verwenden, sind aber im speziellen genau 
definiert und zu unterscheiden. 
 
Auf die Ziele und Gründe von zu betreibender Beschaffungsmarktforschung wird im 
Kapitel 3 näher eingegangen.  
 
Dass sich Beschaffungsmarktforschung nicht für alle Produkte lohnt, wird in Kapitel 4 
durch das Vorstellen der ABC-Analyse bewiesen. 
 
Die Einführung in das Lieferantenmanagement und dessen Beschaffungsstrategien 
erfolgten im Kapitel 5. Weiters wird die Notwendigkeit von Audits unterstrichen. 
 
Kapitel 6 zeigt die Anforderungen an einen Lieferantenbewertungsbogen und 
mögliche Bewertungsverfahren werden vorgestellt. 
 
Der Praxisteil befindet sich im Kapitel 7. Hier ist die Entstehung des 
Lieferantenbewertungsbogens ersichtlich mit anschließendem Lieferantenvergleich 
von vier Messgeräte-Hersteller. 
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2. BESCHAFFUNG IM BETRIEBSPROZESS  
 
Bei der Beschaffung von Waren jeglicher Art kommt man prozesstechnisch mit vielen 
Abläufen parallel in Berührung. Mit dem Telefonat oder E-Mail, als Bestellvorgang 
alleine, ist es meist nicht getan. Wirtschaftliches Beschaffen hängt stark mit Umwelt- 
sowie Umfeldkonditionen, wie zum Beispiel den Einkaufsbedingungen, der 
konjunkturellen Lage und auch mit der Logistik zusammen.  
 
Die Funktionen „Beschaffung“ (Bedarfsdeckung), „Produktion“ (Leistungserstellung) 
und „Absatz“ (Leistungsvermarktung) genügen, um den Betriebsprozess zu 
beschreiben. Damit alle sinnvoll agieren und ineinandergreifen, müssen sie 






Abbildung 2: Der Betriebsprozess 




Für die Realisierung der wirtschaftlichen Bedarfsdeckung zuständigen Funktionen 
„Beschaffung, Einkauf und Materialwirtschaft“ soll im Folgenden näher eingegangen 
werden. Nicht zu vernachlässigen ist hierbei der Aspekt der Logistik, der ebenfalls 
diskutiert wird.  
 
                                                 
3 Vgl. Kopsidis, R. M.  (1997), S. 23 




Unter Beschaffung wird die „sichere und kostengünstige Versorgung eines 
Unternehmens mit Erzeugnis- und Betriebsstoffen sowie Betriebsmitteln“4 verstanden. 
Vergleicht man die Begriffe, „Einkauf“ und „Beschaffung“, beschreibt Letztere die 
strategische Vorgehensweise des Versorgungsvorganges. Diese Strategie steht 
weniger in Zusammenhang mit innerbetrieblichen Erfordernissen, sondern vielmehr in 
Abhängigkeit zu den vorherrschenden externen Umfeld- und Umweltprozessen, wie 





Der Begriff „Einkauf“ hat einen alten Ursprung – reicht er doch weit in die Historie 
zurück. Handel und Wirtschaft gibt es schon lange und der Begriff wird oft in der 
Wirtschaftspraxis verwendet, „wenn man die operativen Tätigkeiten des 
Versorgungsvorganges kennzeichnen will.“6 
 
Der Unterschied wird trotz allgemeiner Bedingungen, wie Einkäufer, Preis, Statistik, 
etc. und der vielfältigen Benutzung des Begriffes „zwischen der reinen Bestelltätigkeit 
eines verwaltenden Einkaufs und dem gestaltenden, modernen Einkauf“ 7 gesehen. 
Dieser versucht „zu einer Optimierung des Preis-Leistungsverhältnisses zu gelangen“ 8 
um damit das reine Preisdenken zu überwinden.  
 
Dies soll durch gezielte Aktivitäten im gestaltenden Einkauf erreicht werden. Man 
spricht hierbei von verstärktem Fokus auf Marktforschung, einem qualifiziertem 
Angebotsvergleich und die Vergabeverhandlung. Abschluss des Kaufvertrages und 





                                                 
4 Vgl. Arnolds, H.; Heege, F.; Tussing, W.  (1990), S. 20  
5 Vgl. ebd., S. 20 
6 Ebd., S. 20 
7 Ebd., S. 20 
8 Ebd., S. 20 
9 Vgl. ebd., S. 20 




„Wirtschaften“ hat in der betrieblichen Praxis einen „Managementcharakter“. Im 
Zusammenhang mit Beschaffung und Einkauf wird hier die Planung und Handlung 
entlang der Prozesskette definiert. Dazu gehört die Analyse, Planung, Kontrolle, 
Organisation und Verwaltung des Versorgungsprozesses. 10  So bringt der Begriff 
Materialwirtschaft zum Ausdruck, dass es sich hier „um die Bewirtschaftung von 
Materialien handelt“11. Unter Material verstehen sich Einsatzsachgüter, sowie auch 
Absatzgüter, aber keine Dienstleistungen. 12 
 
Betrachtet man die Materialwirtschaft in der industriellen Welt, wird speziell im Groß- 
und Einzelhandel sichtbar, dass die Bedeutung der Einkaufsabteilung durchaus einen 
differenzierten Stellenwert hat. Speziell in Klein- und Mittelunternehmen wird „der 
Einkauf“ als reine Dienstleistungsfunktion gelebt.13 
 
Unter diesem innerbetrieblichen Aspekt tun sich Diskussionsansätze auf, die im 
Folgenden kurz umrissen und beschrieben werden:14 
 
• „Viele Unternehmen unterschätzen die Einflussnahme der 
Materialwirtschaft auf das Betriebsergebnis. 
• In anderen Fällen wird die Bedeutung zwar erkannt, entsprechende 
Konsequenzen hinsichtlich Aufgabenstellung und organisatorischer 
Eingliederung werden nicht gezogen. 
• Die Materialwirtschaft ist von den Wirtschaftswissenschaften bisher 
vernachlässigt worden. 
• Die Beiträge der Wissenschaft zu Fragen der Materialwirtschaft sind 
schwerpunktmäßig der Bedarfs- und Bestellrechnung gewidmet.“ 
 
War der Bereich des Einkaufs in seiner Grundhaltung auf eine rein exekutive 
Komponente ausgerichtet, so soll die Materialwirtschaft verstärkt eine neue Richtung 
einläuten. Die Tendenz geht zu einer gestaltenden und entscheidenden Rolle: man 
arbeitet am Prozess vorausschauend, bringt sich aktiv ein und optimiert ihn – auch 
                                                 
10 Vgl. McCrimmon, M. (2007), URL: http://ezinearticles.com/?What-is-Management?&id=566529,  [31.05.2010] 
11 Kopsidis, R. M.  (1997), S. 29 
12 Vgl. ebd., S. 30 
13 Vgl. Arnolds, H.; Heege, F.; Tussing, W.  (1990), S. 28 
14 Im Folgenden ebd., S. 28 
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hinsichtlich der „soft facts“, wie Kundenbedürfnisse. Die Tätigkeit in der 
Materialwirtschaft soll mehr aus den Prozessen herausnehmen, als das starre 
Arbeiten entlang der Prozesslinie. Es ist die Aufgabe, die Dinge so effizient wie 
möglich zu gestalten.15 Dies soll bereichsübergreifend und in Zusammenarbeit mit 
anderen Abteilungen eines Unternehmens geschehen.  
 
So bekommt die Materialwirtschaft durch ihre Position als Schnittstelle zwischen den 
einzelnen Bereichen eine „Querschnittsfunktion“. Dies bedeutet:   
• „Optimierung der Gesamtkosten der Materialversorgung durch 
bereichsübergreifende Betrachtungsweise und auch Vermeidung von 
innerbetrieblichen Kostenverlagerungen. 
• Mitsprache bei der qualitativen Festlegung des Betriebsbedarfs in 
wertanalytischem Sinn, um schon im Vorfeld der eigentlichen 





Unter Logistik versteht Pfohl den „Prozess der Planung, Realisierung und Kontrolle 
des effizienten, kosteneffektiven Fließens und Lagerns von Rohstoffen, Halbfabrikaten 
und Fertigfabrikaten und der damit zusammenhängenden Informationen vom Liefer- 
zum Empfangspunkt entsprechenden Anforderungen des Kunden“17. 
 
Die Logistik soll als entscheidender Wettbewerbsfaktor gesehen werden. 
Anforderungen an Service, Zuverlässigkeit oder Flexibilität werden so zu hohen 
Stellenwerten, die es einerseits in Unternehmensleitbildern zu verankern gilt und 
andererseits sollen sie als notwendige Support-Funktionen erachtet werden, um somit 
(Absatz-) Ziele nachhaltig zum Wohle des Unternehmens verfolgen.18 
 
Dies lässt sich auch aus dem Definitionsansatz von Göpfert erkennen. Er beschreibt 
die Logistik als speziellen Führungsansatz „zur Entwicklung, Gestaltung, Lenkung und 
Realisation effektiver und effizienter Flüsse von Objekten (Güter, Informationen, 
                                                 
15 Vgl. McCrimmon, M. (2007), URL: http://ezinearticles.com/?What-is-Management?&id=566529,  [12.04.2011]. 
16 Arnolds, H.; Heege, F.; Tussing, W.  (1990), S. 21 
17 Pfohl, H.-Chr. (1997), S. 7 
18 Vgl. Heiserich, O.-E. (2002), S. 4 
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Personen) in unternehmensweiten und übergreifenden Wertschöpfungssystemen“ 19 
und beschreibt damit den übergreifenden Koordinationsbedarf über alle Stufen der 
Wertschöpfung. Es gilt, Schnittstellenprobleme zu überwinden. Dazu werden 
Kenntnisse und Erfahrung auf dem Gebiet der Technik, der Warenwirtschaft, der 
Betriebswirtschaft benötigt, um übergreifende Strukturen und Abläufe zu verstehen 
und durchzusetzen.  
 
Die unternehmensübergreifenden Abläufe entlang der Wertschöpfungskette können 
durch die Einteilung der Logistik in Teilprozesse und organisatorische Zuordnung 
erfolgen. In diesem Zusammenhang können vier funktionsübergreifende Teilbereiche 
im Logistikprozess definiert werden:20 
 
• Die Beschaffungsfunktion als Beschaffungslogistik 
• Die Produktionsfunktion als Produktionslogistik 
• Die Absatzfunktion als Absatz-/Distributionslogistik  
• Die Entsorgungsfunktion als Entsorgungslogistik. 
 
Die Aufgabenbereiche der Teilfunktionen werden im Folgenden kurz umrissen:  
 
Die Beschaffungslogistik beschreibt die termin-, mengen- und qualitätsgerechte 
Gestaltung der betrieblichen Versorgungsstrukturen. Hierzu muss die Koordination 
aller internen sowie externen logistischen Dienstleister und Zulieferer beachtet 
werden.21 
 
Die Produktionslogistik beschäftigt sich mit der Vorbereitung und Durchführung der 
Produktion. Dies umfasst alle Tätigkeiten der Strukturierung der Produktion - Planung, 
Steuerung und Kontrolle – hinsichtlich „Material- und Informationsfluss vom 
Wareneingang aller Roh-, Hilfs- und Betriebsstoffe, aller Zukaufteile und Baugruppen 
über alle Stufen des Fertigungsprozesses – einschließlich aller Zwischenlagerungen – 
bis zu den Ausgangslägern/Versand“22. 
 
Die Absatz/Distributionslogistik berücksichtigt die „Gestaltung, Planung und 
Steuerung der Güterverteilung“ 23 sowie den Informationsfluss der hergestellten 
Produkte vom Lager zum Endabnehmer. Zur Absatzlogistik gehören aber auch „After 
                                                 
19 Göpfert, I. (2002), S. 7 
20 Vgl. Hierzu und im Folgenden Heiserich, O.-E. (2002), S. 11 
21 Vgl. Heiserich, O.-E. (2002), S. 12 
22 Heiserich, O.-E. (2002), S. 12 
23 Ebd., S. 12 
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Sales Services“, also die Nachversorgung des Marktes mit Ersatzteilen oder 
Produktionsentsorgung sowie Produktrecycling.24 
 
Die Entsorgungslogistik ergänzt die übrigen funktionsbezogenen Bereiche mit den, 
gesetzlich verlangten, logistischen Aufgaben und Prozessen der Entsorgung von 
Abfällen in allen Gliedern der Prozesskette. Hierzu gehört die Planung, Steuerung und 
Durchführung der gesamten Kreislauflogistik – von der Abfallsammlung, des 
Abtransportes, der Lagerung aller anfallenden Abfälle innerhalb der 
Wertschöpfungskette.25 
 
Die Beschaffungslogistik muss abgrenzt werden von der Beschaffung einerseits und 
der Materialwirtschaft andererseits. Die Inhalte überdecken sich nur teilweise. Die 
Beschaffung aus allgemeiner betriebswirtschaftlicher Sichtung umfasst auch die 
Beschaffung von Anlagegütern, Personal und Finanzmitteln. Zur Materialwirtschaft 
kommen zusätzliche Fragestellungen des Einkaufs, der Wareneingangsprüfung, der 
Materialverwaltung und des innerbetrieblichen Transports, Retourenbearbeitung, der 





Die Entscheidung zur Bestellung eines Produktes basieren auf hart erkämpften 
Marktergebnissen. Es gilt in erster Linie für den Einkauf Bedarfsdeckung unter 
minimalen Kosten. Dies setzt jedoch ein optimales Verhalten des Einkäufers am Markt 
voraus. Er besitzt konkrete Vorstellungen über die Bedarfs- und Marktsituation und ist 
in der Lage, sie in optimale Bestellentscheidungen umzuwandeln. Die dafür 
notwendigen Informationen erhält der Einkäufer mit der Hilfe der Bedarfsermittlung 
und der Beschaffungsmarktforschung.  
 
Die Bedarfsermittlung ergibt sich zumeist aus der Anzahl der Bestellungen und 
konzentriert sich auf die Bedarfsträger. In der Beschaffungsmarktforschung richtet sich 
der Blick unternehmensextern – auf den Beschaffungsmarkt. Doch beide – 
Bedarfsermittlung und Beschaffungsmarktforschung – greifen ineinander: Die 
Ergebnisse der Beschaffungsmarktforschung beeinflussen die interne Entscheidung, 
ob „die benötigten Güter und Dienstleistungen intern erzeugt werden, d. h. ob man 
sich für Make (Eigenerstellung) oder für Buy (Fremdbezug) entscheidet.  
                                                 
24 Vgl. Heiserich, O.-E. (2002), S. 12 
25 Vgl. ebd., S. 12 
26 Vgl. ebd., S. 12 - 13 
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3.1 Begriff Beschaffung 
 
Unter dem Begriff der Beschaffungsmarktforschung wird die „systematische 
methodische Tätigkeit der Informationssuche, - gewinnung und -aufbereitung zur 
Versorgung einer Unternehmung mit bedarfsbezogenen Informationen“27 verstanden. 
 
Dies betrifft den Beschaffungsmarkt hinsichtlich des „aktuellen und zukünftigen 
Lieferangebots“ mit Fokus auf alle relevanten Merkmale, wie Sortiment, Menge, Preis, 
Know-how und Konditionen. 28  In dem Zusammenhang sind diese genannten 
Untersuchungskriterien Wirtschaftsfaktoren, die Ergebnisse von Handlungen der 
Wirtschaftssubjekte darstellen. Dem Fall spricht man ökoskopischer 
Beschaffungsmarktforschung. Erfasst und beschreibt man hingegen die 
Wirtschaftssubjekte selbst, dann betreibt der Einkauf eine demoskopische 
Beschaffungsmarktforschung.29 
 
3.2 Ziele und Gründe 
 
Generelles Ziel ist es, die relevanten Märkte hinsichtlich vergangener, gegenwärtiger 
und zukünftiger Strukturen und Ergebnissen für den Einkauf transparenter zu 
gestalten. Es soll geklärt werden „wer, womit und zu welchen Konditionen den … 
ermittelten Bedarf befriedigen kann“30. Dies betrifft sowohl unternehmensinterne sowie 
auch unternehmensexterne Aspekte. 
 
Folgende Argumente können Ziele für Unternehmen sein, die die Bedeutung der 
Beschaffungsmarktforschung unterstreichen sollen: 
 
• Erhöhung und Verbesserung der Markttransparenz:  
Die Beschaffungsmarktforschung gibt einen Überblick über Marktstrukturen mit 
ihren Lieferanten und deren Kompetenzen und Produkten.31 
 
 
                                                 
27 Blom, F. (1982), S. 13 
28 Grün, O.; Jammernegg, W.; Kummer, S. (2009), S. 118 
29 Vgl. Behrens, K. C. (1974), S. 13ff 
30 Grün, O.; Jammernegg, W.; Kummer, S. (2009), S. 118 
31 Vgl. Blom, F. (1982), S.23 
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• Informationsversorgung der Entscheidungsträger: 
Hauptziel ist die Befriedigung des Informationsbedarfs der 
Beschaffungsspezialisten sowie der Bedarfsträger.32 
 
• Früherkennung von Risiken und Marktgeschehen:  
Mit Auskunft über Trend und Tendenzen können bereits potenzielle 
Gegenmaßnahmen präpariert werden.33 
 
• Erschließung neuer Beschaffungsquellen und Substitutionsgüter:  
Die Suche nach Alternativen an Gütern und Lieferanten stärkt die 
Verhandlungsposition der Abnehmer. 34 
 
• Beschaffungsmarktforschung als Basis für Beschaffungsmarketing und der 
Lieferantenpflege:  
Marktforschung heißt nicht nur Informationen einzuholen, sondern diese auch 
zielgerichtet zu verwerten und zu nutzen – für die Bearbeitung des 
Beschaffungsmarktes, sowie auch für den Imageaufbau beim Lieferantenumfeld. 35 
 
Auch wenn Beschaffungsmarktforschung ein aufwendiger Prozess ist, und aufgrund 
des Aufwandes sicher nicht für alle Güter vertretbar, gibt es zahlreiche Beispiele aus 
der betrieblichen Praxis die Bedeutung der Beschaffungsmarktforschung.  
 
3.3 Beschaffungsprozess und dessen Phasen 
 
Der Beschaffungsprozess ist ein breites Aufgabengebiet und setzt sich aus vielen 
Einzelteilen aus jeglichen Fachrichtungen zusammen. Prinzipiell kann behauptet 
werden, dass der Beschaffungsprozess einer Ablauforganisation entspricht. Der 
nächste Prozessschritt kann erst nach Erfüllung des vorangegangen eintreten. Es 
besteht somit eine gewisse Abhängigkeit zueinander.  
                                                 
32 Vgl. Grün, O.; Jammernegg, W.; Kummer, S. (2009), S. 119 
33 Vgl. ebd., S. 119 
34 Vgl. Grün, O.; Jammernegg, W.; Kummer, S. (2009), S. 119 
35 Vgl. ebd., S. 119 
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Weiters ist es Tatsache, dass zwischen diesen Schritten viele, einzelne 
Entscheidungen getroffen werden müssen, damit der Prozess weiter voranschreiten 
kann. 
Mit Hilfe von Entscheidungshilfen wird der subjektive Aspekt der 
Entscheidungsfindung umgangen werden. Dies kann in manchen Situationen als 
Vorteil gewertet werden, jedoch soll der persönliche Aspekt nicht entschwinden. 
 
Die Bestellentscheidung zeigt ihre wachsende Bedeutung, indem sie beweist, dass 
weitere essentielle Dinge erst nach Entscheidung, über die Bestellung, getroffen 
werden können. Sie versetzt andere Positionen in Abhängigkeit zu ihr. 
 
Das Beschaffen eines Rohstoffes oder Produktes ist ein komplexer Akt, der aus einer 
Anzahl von verschiedenen Funktionen besteht. Es ist ein Irrglaube die Beschaffung 
auf einen rechnerischen Vorgang reduzieren zu können. Vielmehr spielen die Qualität, 
der Service, die Lieferzeit und die Zuverlässigkeit von Lieferanten eine große Rolle.  
 
Der Einkäufer hat unter Umständen die Möglichkeit, mit Hilfe von Gegengeschäften, in 
einen vollkommen anderen Geschäftsbereich einzutreten. 
 
Die kürzere Vergangenheit zeigt, dass durch die immer stärker steigende 
Spezialisierung und daraus folgende Arbeitsteilung, die Einkaufsvolumina enorm 
gestiegen sind. Großes Sparpotenzial ist dadurch in den Unternehmen vorhanden.36  
 
 
Der Beschaffungsprozess kann aufgrund seiner Struktur in acht Segmente unterteilt 
werden. Diese werden nun folgend beschrieben.  
 
• Jeder Prozess besteht aus einer zeitlichen Abfolge. Immer ist ein Startsignal 
vorhanden, das im Beschaffungsprozess der Bedarfsmeldung entspricht. Es 
wird dabei unterschieden, ob es sich um einen Lagerbedarf oder um einen 
Gegenstand des Einzelbedarfs handelt. Hier ist es notwendig, gute technische 
Informationen zu haben, um den richtigen Gegenstand anfordern zu können.  
 
• Um das richtige Produkt einkaufen zu können, ist es notwendig, dass alle 
technischen Spezifikationen und Produktanforderungen dem Einkäufer 
übermittelt worden sind. Eine gute Kommunikation zwischen Techniker und 
Einkäufer ist somit dringend notwendig. 
                                                 
36 Vgl. Arnolds, H.; Heege, F.; Tussing, W.; Röh, C.  (2010), S. 159 
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• Nicht jeder getätigten Anfrage steht auch immer der Wille zum Kauf dahinter. 
Es kann sich auch um Innovationsanfragen handeln, mit denen der Einkäufer 
die Absicht hat, den Lieferanten auf Kreativität und Problemlösung zu 
beurteilen. 
 
• Die Möglichkeit zwischen vielen Lieferanten zu entscheiden, und das, für das 
Unternehmen beste Produkt zu kaufen, liegt in der Einsatzbereitschaft des 
Einkäufers. Die Qual der Wahl hat er nur, wenn er ausreichend Angebote am 
Tisch hat. Deshalb soll ausreichend Zeit vorhanden sein, um das Optimum 
garantieren zu können. Die durchschnittliche Bearbeitungsdauer von 
Angeboten liegt bei etwa 10 Tagen, dies kann sich durch Unklarheiten und 
daraus resultierenden Rückfragen, in die Länge ziehen. 
 
•  Sind die Angebote verglichen, so kommt es zu Vergabeverhandlungen 
zwischen den beiden Parteien.37 Dabei ist von hoher Wichtigkeit, dass sich der 
Einkäufer gut mit dem Produkt und den Prozessen des Anbieters 
auseinandersetzt und auskennt. Ist dies nicht der Fall, dann wird nur auf der 
oberflächlichen Basis verhandelt. Das Einsparungspotenzial ist jedoch nur 
gewährleistet, wenn in die Tiefe gegangen wird.38 
 
• Nach der Angebotsprüfung und den Vergabeverhandlungen kommt es zur 
Bestellentscheidung. Ist das Unternehmen mit dem Angebot einverstanden, 
steht einer Bestellung nichts im Wege. Es entsteht ein rechtswirksamer Vertrag 
durch den Bestellauftrag. 
 
• Sollte jedoch eine Bestellung stattfinden, ohne vorliegenden Angebot, oder 
einer Differenz zwischen Angebot und Bestellung, so tritt erst ein 
rechtswirksamer Vertrag in Kraft, mit Zustimmung des Lieferanten. 
 
• Nach der Bestellung ist es notwendig, dass sich der Einkäufer eine 
Auftragsbestätigung zukommen lässt. Diese ist mit der Bestellung auf 
Abweichungen zu vergleichen, da immer dem letzten, unwidersprochenen 
Schriftstück Zuspruch gegeben wird.39  
 
                                                 
37 Vgl. Arnolds, H.; Heege, F.; Tussing, W.; Röh, C.  (2010), S. 160 
38 Vgl. Müller-Dauppert, B. (2005), S.68 
39 Vgl. Arnold, D.; Isermann, H.; Kuhn, A.; Tempelmeier, H. (2008), S.267               
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Aus der Reihenfolge der Beschaffungsphasen geht hervor, das ständiges informieren 
und kontrollieren wichtige Aspekte sind. 
 
In Kapitel 5.1 befindet sich eine grafische Darstellung des Beschaffungsprozesses in 
Kombination mit einer detaillierten Abbildung vom Lieferantenmanagement.   
 
Im nächsten Abschnitt wird auf die Segmentierung der Materialien näher eingegangen. 
Es ist notwendig zu wissen, für welche Materialen Beschaffungsmarktforschung 
sinnvoll ist. 
 
4 SEGMENTIERUNG DER MATERIALIEN 
 
Die optimale Bereitstellung der benötigten Materialien kann durch vielfältige interne 
und externe Analysen unterstützt werden. Als Hilfsmittel der internen Analyse 
(Materialanalyse) dienen die ABC-Analyse und die Wertanalyse. Externe Analysen der 
Beschaffungsmärkte werden im Rahmen der Beschaffungsmarktforschung 
durchgeführt. Die Kombination beider Instrumente erlaubt, im Beschaffungsbereich 




Für die Auswahl der geeigneten Produktionsfaktoren dient ein 2-Phasen-Schema:  
 
1. Phase: ABC-Analyse für die Auswahl der laufenden zu beschaffenden 
Produktionsfaktoren ermittelt. Aus der Vielfalt der unterschiedlichen Materialien 
von Lieferanten ist diese Analyse ein rationelles Hilfsmittel.41 
 
2. Phase: Baut auf die ABC-Analyse auf. Das Bewertungsverfahren bewertet die 




                                                 
40 Vgl. Jung, H. (2006), S. 324 
41 Vgl. ebd., S. 324 
42 Vgl. Blom, F. (1982), S. 28 
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Am Beginn steht der große Block des Teile-Spektrums. Die ABC-Analyse ist dieser 
Stufe nachgeordnet. Das Hauptaugenmerk liegt hier auf den A-Teilen. Diese werden 
bewertet und fallen somit in den Ablehnungs- oder Annahmebereich.43  
 
Die ABC-Analyse ist eine analytische Methode, die Anhaltspunkte für die 
Durchführung von Bedarfsprognosen, Bestellmengen- und 
Bestellsystementscheidungen liefern. Sie ermöglicht:44  
• Das Wesentliche vom Unwesentlichen zu unterscheiden, 
• Aktivitäten und Schwerpunkt auf den Bereich hoher wirtschaftlicher Bedeutung 
zu lenken und Aufwand für übrige Bereiche zu senken,  
• Effizienz von Managementmaßnahmen durch die Möglichkeit eines gezielten 
Einsatzes zu erhöhen. 
„Die ABC-Analyse ist eine Analysemethode, die auf der realistischen Annahme 
basiert, dass allein ca. 10% der Teile ca. 70% des Wertes und ca. 70% der Teile ca. 
10% des Wertes ausmachen. Bei der Ermittlung der ABC-Analyse geht man 
folgendermaßen vor: 
• Ermittlung der Jahresverbrauchswerte pro Produktionsfaktor durch 
Multiplikation der Verbrauchsmengen mit dem Durchschnittspreis 
• Bilden der A-, B- und C-Klassen durch wertmäßig fallendes Sortieren aller 
Produktionsfaktoren und Einteilen nach ABC-Kriterien 
• Aufstellen von Richtlinien zum differenzierten Behandeln von A-, B- und C-
Teilen.“45 
 
Die kontinuierliche Beschaffungsmarktforschung konzentriert sich auf die A-Teile. So 





                                                 
43 Vgl. Blom, F. (1982), S. 28 
44 Vgl. im Folgenden Benz, H. (1970), S. 111 
45Vgl.  Blom, F. (1982), S. 29 
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4.2 Ergebnisse der ABC Analyse 
 
„Nach der Segmentierung in die verschiedenen Bereiche erfolgen die notwendigen 
Maßnahmen. Die hochwertigen und/oder umsatzstarken A-Materialien sind daher 
besonders sorgfältig und intensiv zu behandeln, und zwar durch 
• Eingehende Markt-, Preis- und Kostenstrukturanalysen, 
• Gründliche Bestellvorbereitung, 
• Aufwendige, exakte Dispositionsverfahren, 
• Exakte Überwachung der Verweildauer, 
• Genau Bestellterminrechnung, 
• Gründliche Bestandsführung und -überwachung. 
• Sorgfältige Festlegung der Sicherheits- und Meldebestände 
• Bevorzugte Anwendung der Wertanalyse, 
• Effiziente lieferantenpolitische Maßnahmen. 
 
Die niedrig-wertigen und/oder umsatzschwachen C-Materialien sind nach dem Prinzip 
der Arbeitsvereinfachung und Aufwandsreduzierung zu behandeln. Wegen der großen 
Anzahl, aber dem geringen Wert der C-Materialien, liegt hier der Schwerpunkt der 
allgemeinen Rationalisierung bei der Senkung der Bestellkosten vor allem durch 
• vereinfachte Bestellabwicklung 
• vereinfachte Lagerbuchführung 
• vereinfachte Bestandsüberwachung 
• höhere Sicherheits- und Meldebestände 
• telefonische Bestellungen 
• Sammelbestellungen (große Bestellmengen). 
 
Die Behandlung der B-Materialien hinsichtlich ihrer Mittelstellung sollte je nach der 
individuellen Bedeutung zu den A- oder C-Materialien gezählt werden. Eine mögliche 
Zuordnung ist dabei immer vom Anteil der B-Materialien am Gesamtwert abhängig. 
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Abschließend sollte noch erwähnt werden, dass eine ABC-Analyse nur dann Kosten 
senken und einsparen kann, wenn die aktuellen Daten zur Verfügung stehen und 
wenn die entsprechenden Maßnahmen in Bezug auf A- bzw. C-Materialien wirkliche 
konsequent durchgeführt werden.  
 
In diesem Zusammenhang ist ersichtliche, dass es für die betriebswirtschaftlichen 
Ziele unabdingbar ist, die Daten für die ABC- Verteilung fortlaufend zu aktualisieren 
und der dafür zuständigen Instanz zur Verfügung zu stellen.“46 
 
In Kapitel 5 wird die Notwendigkeit des Lieferantenmanagements beschrieben. Nur 






Janker bezeichnet die Aufgabe des Lieferantenmanagements, als das 
Aufrechterhalten einer Beziehung zwischen Lieferant und Abnehmer.47 Um dieses Ziel 
zu erreichen, ist es wichtig, das beide Parteien mit großer Leistungsbereitschaft hinter 
den jeweiligen Interessen stehen, nicht aber auf einen oft notwendigen Konsens 
vergessen. 
 
Jung verwendet das Wort Lieferantenpolitik anstelle von Lieferantenmanagement und 
erklärt dessen Endziel, mit der Findung von ausreichend potenten Lieferanten, um für 
eine sichere Vorsorgung zu garantieren.48 
 
5.1 Einführung in das Lieferantenmanagement 
 
Auch das Lieferantenmanagement lässt sich in verschieden Phasen untergliedern. In 
der Abbildung unterhalb ist ersichtlich, dass es permanent zu 
Entscheidungssituationen kommt. Diese haben nicht nur Bezug auf das 
Lieferantenmanagement intern, sondern auch übergreifende Verbindungen in den 
gesamten Beschaffungsprozess.  
 
                                                 
46 Jung, H. (2006), S. 326 
47 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.13 
48 Vgl. Jung, H. (2006), S. 351 




Abbildung 3: Beschaffungs- und Lieferantenmanagementprozess 
Quelle: Janker, C.G.  (2008), S. 23 
 
 
Die Lieferantenbeurteilung und Auswahl sind Hauptaufgabe des 
Lieferantenmanagements.  
Nach diesem Abschnitt erfolgen die Lieferantenverhandlungen und im Anschluss die 
Beschaffungsabwicklung.  
Zusammenfassend ist aus der Abbildung 3 ersichtlich, dass sich das 
Lieferantenmanagement in drei Teile gliedern lässt: 
 
• Beginnend mit der Identifikation von möglichen Lieferanten. 
• Im Schritt zwei müssen Beurteilungen und Entscheidungen getroffen werden.  
• Am Ende Erfolgt die Lieferantenbewertung zur Kontrolle der Beziehungen und 
um zukunftsweisende Strategien zu entwickeln. 
 
Von großer Wichtigkeit ist der Informationsaustausch zwischen dem Beschaffungs- 
und Lieferantenmanagement. 49 Diese müssen nach Möglichkeit äußerst exakt sein, 






                                                 
49 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.24 




Aufgabe der Beschaffungsstrategie ist die Umsetzung von vorgegebenen Zielen aus 
der Beschaffungspolitik. Es sollen langfristige Handlungsprogramme entstehen, die 
der Beschaffung als Richtlinie für ihr agieren dienen.50 Das erarbeitete Programm soll 
sich mit der Unternehmensstrategie und der Geschäftsbereichstrategie decken.51 
 
Die wichtigsten Strategien werden nun im Anschluss kurz beschrieben. In den 
folgenden Seiten tritt der englische Begriff „Sourcing“ häufig auf. In das Deutsche 
übersetzt, steht er für das Wort Beschaffung. 
 
• Anzahl der Bezugsquellen 
 
Ein Teilbereich der Beschaffungsstrategie ist die Anzahl der Bezugsquellen. 
Es wird hier die Anzahl der Lieferanten untersucht. Unterschieden wird zwischen 
Single-, Dual- und Multiple Sourcing. 
 
Single Sourcing bedeutet, dass es nur eine Bezugsquelle gibt. Der Vorteil ist, dass 
auf lange Sicht niedrige Preise möglich sind, der Nachteil ist eine hohe 
Abhängigkeit. Grundvoraussetzung ist jedoch ein leistungsstarker Lieferant. 
 
Beim Dual Sourcing wird der Beschaffungsbedarf auf zwei konkurrierende Betriebe 
aufgeteilt. Somit kann der Vorteil des Single Sourcing mit dieser Variante gut 
genutzt werden. 
 
Wie das Wort Multiple schon erklärt, werden beim multiplen Sourcing die 
Einkaufsgegenstände auf viele Anbieter aufgeteilt. Dadurch wird das Risiko der 
Versorgungsunsicherheit minimiert. Die Lieferant- Kunden Beziehung beschränkt 




Durch das Bestimmen der innerbetrieblichen Produktpalette kann festegelegt 
werden, welche Komponenten fremd bezogen werden müssen. Hierfür ist die 
Modular- Sourcing Strategie eine geeignete Möglichkeit zur Lieferantensuche. 
                                                 
50 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.26 
51 Vgl. Large, R. (2009), S. 40 
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Ziel ist es, bereits fertige Komponenten zuzukaufen, um die Eigenproduktion zu 
minimieren. Die Gefahren liegen dabei, bei einer möglichen Abgabe von Know-
how und bei einer großen Abhängigkeit gegenüber dem Lieferanten. 
Das Gegenteil des Modular- Sourcing`s ist das Unit- Sourcing, das der 
ursprünglichen Beschaffung von Teilen entspricht. 
 
• Ort der Bezugsquellen 
 
Hierbei handelt es sich um den geografischen Ort und es wird unterschieden 
zwischen Local-, Domestic- und Global Sourcing. 
Local Sourcing bezieht sich auf die lokale, nähere Umgebung. Domestic Sourcing 
beschäftigt sich mit dem heimischen, inländischen Markt. Vorteil dieser beiden 
Beschaffungsarten ist, dass es meist keine Logistik Problem gibt. 
Beim Global Sourcing wird international agiert. Hierbei kann der vorherrschende 
Wettbewerb genutzt und technologische Weiterentwicklungen in Anspruch 
genommen werden. 
 
• Ort der Leistungserbringung 
 
Hier wird zwischen External- und Internal Sourcing unterschieden. Es handelt sich 
beim external Sourcing um den Zukauf von Gütern von fremden Unternehmen. 
Beim internal Sourcing um Beschaffen im eigenen Unternehmen. Der Vorteil vom 
externen Beschaffen ist die größere Auswahlmöglichkeit. 
 
• Bereitstellung der Materialien 
 
Hierbei geht es um den Aspekt, dass die Versorgungssicherheit der eigenen 
Produktion gesichert sein soll. Um zu große Lagerbestände vermeiden zu können, 
ist eine Möglichkeit auf Just-in-Time-Sorucing für hochwertige und komplexe Güter 
zurückzugreifen. 
Der Nachteil hier ist jedoch eine erneut hohe Abhängigkeit gegenüber dem 
Lieferanten.52 
 
Es ist ersichtlich, dass die Beschaffungsstrategien sehr komplex sind und tief 
ineinandergreifen. Ein wesentliches Ziel der Strategien ist, hohe 
Versorgungssicherheit und trotzdem Unabhängigkeit zu schaffen. 
                                                 
52 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.27 
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5.3 Lieferantenanalyse und Audits 
 
Sinn und Zweck der Lieferantenanalyse ist das Sammeln von Lieferantendaten, 
welche für die darauf folgende Lieferantenbewertung notwendig sind. 
 
Mit Hilfe der Lieferantenanalyse werden mögliche potenzielle Lieferanten, durch das 
Ansammeln von Daten und Fakten analysiert. Wird diese Tätigkeit gewissenhaft und 
erfolgreich ausgeübt, so wirkt sich das positiv auf das etwaige, frühzeitige erkennen 
von Problemen in Lieferantenbeziehungen aus. 
Es können nutzbare Chancen erkannt werden. Des Weiteren können Risiken gebilligt, 
oder nicht akzeptiert werden. 
Die Lieferantenanalyse hat dadurch starken Einfluss auf die Lieferantenauswahl.53 
 
Somit werden die Resultate aus der Beschaffungsmarktforschung und aus Audits 
zusammengetragen und bewertet. Das Wort Audit stammt aus dem Lateinischen und 
bedeutet so viel wie Buchprüfung. 
Bei einem Audit wird methodisch, oft durch einen Fragebogen unterstützt, die 
Leistungsfähigkeit eines Lieferanten bewertet werden. 54  
Pfefferlie beschreibt das Audit als eine „systematisch und unabhängige Untersuchung 
um festzustellen, ob die Tätigkeiten und die damit zusammenhängenden Ergebnisse 
den geplanten Anforderungen entsprechen, ob diese Anforderungen wirkungsvoll 
realisiert werden und ob sie geeignet sind, die Ziele zu erreichen.“55 
 
Das Lieferantenaudit ist eine Mischung aus System-, Produkt- und Prozessaudit. 
 
Beim Systemaudit werden das Vorhandensein und die Funktionalität des 
Managementsystems überprüft. Beispielsweise durch die Beurteilung des Personals 
und das Prüfen von Prozessen. Das Produktaudit beschäftigt sich mit der 
Qualitätsuntersuchung des Endproduktes und das Prozessaudit mit der 
Qualitätsfähigkeit des Prozesses. 
 
Die Unterteilung des Lieferantenaudits erfolgt in eine systembezogenes und in ein 
produktbezogenes Lieferantenaudit. 
 
                                                 
53 Vgl. Büsch, M. (2007), S.63 
54 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.42 
55 Pfefferlie, H. (2002), S.25 
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• Das systembezogene Audit wird nach der jeweiligen vorgegebenen Norm 
durchgeführt, z. B. ISO 9001 oder 14001.  
Hier werden dem Käufer typische Produktbeispiele gezeigt. Diese Methodik 
findet vor allem bei der Evaluierung von neuen Lieferanten Anwendung. 
 
• Beim produktbezogenen Audit wird mittels einer Bestellung das Produkt 
bewertet. Es kann dadurch ein Rückschluss auf die Funktionalität der Prozesse 
getroffen werden. Dies dient zur Absicherung eines Auftrags.56 
 
 
Durch das Betreiben von Lieferantenaudits ist es möglich, nicht nur das Produkt, 
sondern auch den Anbieter besser kennen zu lernen. Voraussetzung für ein Audit ist 
jedoch immer das vorhanden sein einer gewissen Vertrauensbasis, da Firmenwissen 
preisgegeben wird.57 
  
Im Kapitel 6 werden die Ziele und Anforderungen an eine Lieferantenbewertung 





„Bei der Lieferantenbewertung sollen gleichermaßen die Leistung des Lieferanten in 
der Vergangenheit und die Leistungspotenziale des Lieferanten für die Zukunft 
beurteilt werden“58, so Heß in seiner Theorie der Lieferantenbewertung. 
 
Janker spricht davon, dass an einer „methodengestützten Lieferantenbewertung 
generell alle Unternehmensbereich interessiert sind, die in Kontakt mit Lieferanten 
stehen.“59 Dies sind das Management, der Einkauf, die Logistik und die Produktion. 
Von der Ferne betrachtet, tangieren nahezu alle Abteilungen den Bereich 
Beschaffung. 
 
Der Einkauf legt durch Lieferantenbewertungen eine Entscheidungsgrundlage fest. In 
der Logistik ist man darauf bedacht, eine sichere Versorgung zu haben, um 
Lagerhaltungskosten reduzieren zu können, und somit den Systemaufwand gering zu 
halten. Die Produktion ist Hauptleidtragender an schlechter Einkaufspolitik. Im 
                                                 
56 Vgl. Pfefferlie, H. (2008), S.25 
57 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.43 
58 Heß, G. (2010), S, 288 
59 Janker, C. G. (2008), S.78 
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speziellen betrifft es die Qualität des Zukaufs und auch die Sicherheit der 
Versorgung.60  
 
Das starke Ineinandergreifen der Unternehmensbereich und deren Abhängigkeit von 
zugekauften Gütern, zeigt die hohe Bedeutung von funktionierender Beschaffung und 
im speziellen einer qualitativ hochwertigen Lieferantenbewertung. 
 
6.1 Ziele der Lieferantenbewertung 
 
Betrachte man die Ziele bzw. Anforderungen an einen Lieferantenbewertungsbogen, 
so ist dessen oberstes Ziel, das dieser einfach und transparent gestaltet ist. Nur dann 
werden die Bewertungen und der dafür notwendige Aufwand im Unternehmen gut 
angenommen.61 
 
Die Ziele der Lieferantenbewertung können wie folgt festgelegt werden: 
 
• Bestimmung des besten Herstellers 
Das Ergebnis der Bewertung muss eindeutig nachvollziehbar sein, auf der 
Basis einer fundierten Entscheidungsgrundlage. 
 
• Lenkung der Lieferanten 
Dies soll durch eine kontinuierliche Bewertung der Leistungsfähigkeit von 
Lieferanten geschehen. 
 
• Pflege und Entwicklung der Lieferantenbeziehung 
Es muss eindeutig sein, ob ein Ausbau des Kontaktes zu einem Lieferanten 
sinnvoll ist, oder ein Abbruch richtig wäre, um die wirtschaftlichen Interessen 
des Unternehmens zu wahren. 
 
• Bestimmung der Wettbewerbsfähigkeit 
Es soll das Innovationspotenzial eines Lieferanten ermittelt werden, um sich 





                                                 
60 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.78 
61 Vgl. Müssigmann, N. (2007), S. 109 
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• Objektives und Transparentes gestalten des Entscheidungsprozesses 
Gut nachvollziehbare Ergebnisse aufgrund eines strukturierten und 
übersichtlichen Aufbaues.62 
 
All diese Ziele setzten ein sehr gut durchdachtes System voraus, um den 
Anforderungen genüge zu werden. Im nächsten Abschnitt werden die prinzipiellen 
Verfahren der Lieferantenbewertung vorgestellt. Es wird unterschieden zwischen dem 
qualitativen- und dem quantitativen Verfahren. 
 
6.2 Anforderungen an die Lieferantenbewertung 
 
Transparenz ist ein wichtiges Kriterium für eine hochwertige Lieferantenbewertung. Es 
soll für Lieferant und Abnehmer möglich sein, jederzeit die Beurteilung nachvollziehen 
zu können.  
Um bereichsübergreifendes Wissen in die Bewertung einfließen zu lassen, ist es von 
Vorteil, wenn bei der Ausarbeitung des Formulars und bei der Lieferantenbeurteilung, 
Mitarbeiter aus unterschiedlichen Abteilungen vertreten sind. Neben einer hohen 
Know-how Konzentration, tritt auch eine breitere Akzeptanz gegenüber dem 
Endergebnis ein. 
 
Ein gleichbleibender Bewertungsmaßstab für alle beurteilten Lieferanten ist von 
Bedeutung. Nur dann ist garantiert, dass auch Lieferanten die Ergebnisse anerkennen 
und mögliche Nutzen daraus ziehen können.63 
 
Um den gesamten Anforderungen gerecht zu werden, ist es wichtig, qualitative- und 
quantitative Lieferantenmerkmale zu vereinen. Zu den quantitativen Aspekten zählt     
z.B. der Preis. Qualitative Merkmal sind Qualität, Lieferzeit und Flexibilität. Die 
Mischung aus beiden sorgt für eine abgerundete Betrachtung des Lieferanten. 
 
Für ein effektives und fortschrittliches Arbeiten ist es unumgänglich, EDV unterstütz zu 
arbeiten. Der betriebene Aufwand im Zusammenbau des Bewertungsbogens und die 
spätere Analyse soll immer in einem ausgewogenen Kosten- Nutzen- Verhältnis 
stehen. 
So ist ein übertriebener Bewertungsaufwand nicht sinnvoll. Auch soll darauf geachtet 
werden, die Untersuchung nur für Güter mit hoher Priorität durchzuführen. 
                                                 
62 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.81 
63 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.82 
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Um eine eindeutige Klassifizierung durchführen zu können, ist es unter anderem 
erforderlich, die Objektivität nicht zu verlieren. Dazu ist ausreichend Erfahrung in der 
Branche notwendig.64 
 
Im nächsten Abschnitt werden Verfahren der Lieferantenbewertung vorgestellt. 
Auf die qualitativen Methoden wird etwas näher eingegangen, da das Praxisbeispiel in 
Kapitel 7, mit Hilfe dieser Methodik getan worden ist. 
 
6.3 Quantitative und  Qualitative  Bewertungsverfahren 
 
Wie zuvor erwähnt, wird nun auf die bekanntesten Verfahren der 
Lieferantenbewertung näher eingegangen. Es handelt sich um das Qualitative- und 
quantitative- Verfahren der Lieferantenbewertung. 
 
„Quantitative Verfahren sind mathematische begründetet Rechenverfahren, die auf 
skalierte Daten aufbauen, welch sich mit Hilfe von Gleichungssystemen miteinander 
verknüpfen lassen.“65 „Im Gegensatz dazu erfassen qualitative Verfahren entweder 
generelle Einflüsse auf die Ziele, ohne jedoch deren genaues Ausmaß bestimmen zu 
können, oder sie verarbeiten subjektive Einschätzungen und Meinungen.“66   
 
Das quantitative Verfahren ist ein mathematisches Verfahren mit exakt erfassbaren 
Kriterien. Diese führen zu einer rechnerischen Entscheidung, subjektive Faktoren 
haben keinen Einfluss. Methoden sind z. B. die Preis- Entscheidungsanalyse, die 
Kosten- Entscheidungsanalyse, die Bilanzanalyse und das Kennzahlverfahren.67 
 
Bei den qualitativen Verfahren ist es möglich, Kriterien mit in die Bewertung mit 
einfließen zu lassen, die nur schwer oder gar nicht zu quantifizieren sind. 
Es wird bei dieser Beurteilungsmethodik zwischen numerischen, grafischen und 
verbalen Verfahren unterschieden.68 
 
Das Hauptaugenmerk dieser Arbeit sind die numerischen Verfahren, im speziellen das 
Scoring Modell, das nun näher erläutert wird. 
                                                 
64 Vgl. ebd., S. 83 
65 Müssigmann, N. (2007), S.61 
66 Janker, C. G. (2008), S.102 
67 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.102 
68 Vgl. ebd., S. 115 
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Das Scoring Modell ist ein Verfahren, dass mit einem Notensystem und 
Gewichtungskriterien arbeitet. Diese miteinander verknüpft führen zu 
Teilabschnittswerten, den Scores. 
 
Der Gewichtungsfaktor richtet sich nach der Wichtigkeit des Anforderungskriteriums. 
Große Wichtigkeit ergibt einen hohen Faktor, niedrige einen kleinen Faktor. Danach 
werden die Lieferantenkriterien durch einen Punktwert, Noten oder Prozentsatz 
bewertet, die beste Bewertung entspricht der Höchstzahl. 69  „Durch Addition der 
Produkte aus Bewertungsziffer und Gewichtungsfaktor bestimmt man den Gesamtwert 
für jeden Lieferanten, den sogenannten Scoring- Index.“70  
 
Weitere numerische Methoden sind das Notensystem Verfahren, 
Punktebewertungsverfahren, Matrix Approach und die Nutzwertanalyse. 
 
Diese sind jedoch nicht Gegenstand des im Anschluss folgenden praktischen Beispiels 




                                                 
69 Vgl. ebd., S. 120 
70 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.120 
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7 PRAXISBEISPIEL  
 
Die Hauptaufgabe der Arbeit ist, das Erstellen des Bewertungsbogens, mit dem Ziel, 
alle notwendigen Faktoren einer Lieferantenbewertung in ein Formular mit einfließen 
zu lassen. Somit soll es möglich sein, in wenigen Minuten, einen Lieferanten und 
dessen Produkt zu quantifizieren. 
Der entwickelte Bogen wird im Kapitel 7.9 auf Tauglichkeit getestet, indem vier 




Der nun folgende Herstellervergleich von Drucktransmittern wird von einem 
Maschinenbau- und Automatisierungsunternehmen, für Papier-Karton- und 
Zellstoffanlagen gemacht.  
Der Drucktransmitter / Pressuretransmitter (englisch) ist eine zugekaufte 
Fertigkomponente, der für die Fertigung von Industrieanlagen benötigt wird. Die 
Drucktransmitter werden entweder in der eigenen Werksmontagehalle auf 
Montagemodule vormontiert, oder erst später beim Kunden, vor der Inbetriebnahme 
der Anlage befestigt.  
 
Ein Drucktransmitter ist ein elektronisches Messgerät. Er misst den Druck in einer 
Rohrleitung oder in einem Behälter und zeigt diesen durch ein Display lokal an.  
Des Weiteren leitet ein Kabel den Messwert zu einem Schaltraum weiter, wo das 
Signal verarbeitet wird und am Ende zur Regelung der Anlage dient.  
Die prinzipielle Funktion des Drucktransmitters ist als einfacher Signalwandler 
erklärbar. 
Eine physikalische Kraft z.B. Wasser übt auf die Messmembrane eine Kraft aus. Die 
Kraft entspricht z.B. dem Wasserdruck in einer Rohrleitung. Die Messmembrane 
wandelt dieses mechanische Signal mithilfe einer Auswerteelektronik in ein genormtes 
Mess- und Regeltechnisches Signal (4-20mA) um. 
Somit ist ein Drucktransmitter nichts anderes als ein Signalwandler, der eine 
mechanisch Kraft (Wasserdruck) in ein elektrisches Signal (4-20mA) umwandelt.  
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Drucktransmitter werden in vielen Bereichen benötigt. Beispielsweise finden diese in 
chemische Industrien, in der petrochemischen Chemie, im Wasser- und 
Abwasserbereich, bei Kraftwerken, in der Papier- und Glasindustrie, in der 
Lebensmittel- und Pharmaindustrie aber auch bei Pipelines ihre tägliche Verwendung. 
 
Generell werden Drucktransmitter in der Prozessindustrie eingesetzt, das heißt in 
Betrieben, in denen chemische, physikalische oder ähnliche Prozesse ablaufen und 
gesteuert werden sollen.71 
Die Abbildung unten zeigt einen Drucktransmitter, der als Niveaumessung in einem 
Behälter eingesetzt wird. Obwohl er den Füllstand im Behälter anzeigt, arbeitet er nach 
dem Prinzip, wie oben erklärt. 
Die Füllmenge im Behälter übt eine statische Kraft auf das Messorgan aus. Diese ist 
proportional vom definierten Behältervolumen in 0 bis 100%. Der Spülanschluss 




Abbildung 4: Drucktransmitter in der Anlage 
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7.2 Situationsanalyse und Anforderungen an das Produkt 
 
Bei dem vorgestellten Produkt handelt es sich um eine zugekaufte Fertigkomponente. 
Obwohl es sich hier um einen nur sehr kleinen Teil handelt (Abmessungen von ca. 10 
x 15 x 15 cm), in Relation zu einer 500m langen und 50 m hohen Kartonmaschine ist 
sie von großer Bedeutung. 
Ein einzelner nicht funktionierender Transmitter kann dafür sorgen, dass eine gesamte 
Anlage zum Stillstand kommen kann. Es befinden sich eine große Anzahl solcher 
Geräte in einer Fabrik. 
Eine Durchmischung verschiedener Herstellertypen für einen Auftrag kommt meist 
nicht infrage, da aus Kundensicht verschiedene Fabrikate nicht wirtschaftlich sind. 
Hinzu kommt, dass zu viele unterschiedliche Reservegeräte auf Lager liegen würden 
und der Instandhaltungstechniker auf jedes einzelne Fabrikat geschult werden müsste. 
Wartungskosten werfen einen weiteren zu beachtenden Terminus auf. Werden 
Servicezyklen missachtet, kann es zu kostspieligen Anlagenstillständen kommen.72 
Auch das Engineering Unternehmen muss bei der Anschaffung auf gute Qualität 
achten, da verschiedensten Garantien erreicht werden sollen, wie Produktionsmaxima 
bei erstklassiger Qualität. Somit sind Störungen durch diese Geräte äußerst 
unangenehm. 
Das erklärte Ziel des Anlagenbauer ist, ein gutes Preis-Leistungs-Verhältnis zu 
erzielen, ohne auf Sicherheit, Zuverlässigkeit, Regelgüte, Umweltaspekte, 
störungsfreie Lebenszyklen und niedrige Betriebskosten verzichten zu müssen. 73  
Widersprüche entstehen, wenn Anlagenbauer unter hohem globalen Wettbewerb 
stehen. Die Kosten sollen niedrig gehalten werden. Die Anforderungen sollen nicht 
mehr als den Mindestbedingungen der Ausschreibung entsprechen, da unnötige 
Extras immer mit höheren Kosten verbunden sind.74 
Es ist also ein Tool notwendig, dass es möglich macht, einfach und schnell ein Produkt 




                                                 
72 Vgl. ebd., S. 158 
73 Vgl. Siemers, H. (2003), S. 158 
74 Vgl. ebd., S. 158  
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7.3 Allgemeine Informationen zum Lieferantenvergleich 
 
Im Abschnitt 7.9 wird ein Lieferantenvergleich durchgeführt. Es werden vier 
Gerätelieferanten durch einen Bewertungsbogen verglichen. Der Bogen ist nach dem 
qualitativen Verfahren aufgebaut und das Endergebnis wird in Form eines 
Notensystems und eines Punktesystems dargestellt. 
 
Dem vorangegangen ist eine ABC-Analyse, wie sie in der Theorie in Punkt 4 
beschrieben wurde. Resultat der Analyse ist, das sich beim Drucktransmitter um ein 
Produkt der Klasse A handelt, und kontinuierliche Beschaffungsmarktforschung 
sinnvoll ist. Eine detaillierte Darstellung der ABC-Analyse ist nicht Teil dieser Arbeit. 
 
Aus Sicht der Beschaffungsstrategien ist es ein Verfahren des multiplen Sourcings, in 
Anlehnung auf die Anzahl der Bezugsquellen. Der Leistungsumfang wird durch das 
Anwenden von Modular Sourcing beschrieben, da es sich um eine Fertigkomponente 
handelt.  
 
Globaler Beschaffungsstrategie wird nachgegangen. Die Anbieter befinden sich in 
Europa, Amerika und Asien. Der Ort der Leistungserbringung wird als External 
Sourcing klassifiziert, da das eigene Unternehmen technologisch nicht in der Lage ist, 
das Produkt herzustellen. 
 
Die Marktführenden Lieferanten sind ABB, Emerson, Foxboro und Yokogawa. Diese 
werden miteinander verglichen und anhand eines und Punkte- und Schulnotensystems 
bewertet.  
Technische sowie kaufmännische Fakten des Produktes und Lieferanten wurden 
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7.4 Die Beurteilungsskala 
 
Bei der Wahl und Umschreibung der Beurteilungsskala werden für jedes 
Beurteilungskriterium Skalen gleicher Intervallanzahl, -breite und gleicher Punktwerte 
definiert. Die einzelnen Noten der Skala wurden verbal umschreiben. Bei einer Skala 
mit fünf Intervallen sieht eine Beurteilung durch ein Expertenteam folgend aus. 75 
 
Note 1 = sehr gut 
Note 2 = gut 
Note 3 = mittelmäßig 
Note 4 = schlecht 
Note 5 = sehr schlecht 
 
Im Beispiel dieser Arbeit erfolgt eine parallel laufende Punktebewertung mit dem 




Den ermittelten Kriterien werden Gewichte zugeordnet, die deren unterschiedliche 
Prioritäten dokumentieren. Derartige Gewichte sind mit größter Sorgfalt festzulegen, 
da eine sachgemäße Gewichtung die Aussagekraft der Resultate stark reduzieren 
kann. Da diese Produktionsfaktoren den sich ändernden Umweltkonstellationen 
ausgesetzt sind, können sich ihre Kriteriengewichte aus unternehmensinternen und -
externen Gründen im Zeitablauf verschieben. Das Verfahren muss dann jeweils in 






                                                 
75 Vgl. Blom, F. (1982), S. 31 
76 Vgl. Blom, F. (1982), S. 31 
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7.6 Zurückweisungsskala / Erfüllungsfaktor 
 
Blom verwendet den Begriff Zurückweisungsskala und teilt diese in einen Annahme- 
und Ablehnungsbereich ein.77 Im Bewertungsbogen wird der Begriff Erfüllungsfaktor 
verwendet. Es sind Grenzwerte gesetzt worden, die über die Leistungsfähigkeit von 
Lieferant und Produkt urteilen. Die Grenzwerte sind sehr einfach nach dem 
Schulnotensystem aufgebaut.   
Es ist vereinbart worden, dass Lieferanten die den Grenzwert 2,5 unterschreiten, nicht 
mehr Teil der kontinuierlichen Beschaffungsmarktforschung sind. 
 
7.7 Beurteilungskriterien für die Lieferantenbewertung 
 
In den Punkten 7.8.1 bis 7.8.6 werden nun die einzelnen Beurteilungskriterien und die 
dazugehörigen Segmente beschrieben. Des Weiteren befindet sich in den Segmenten 
eine Abbildung der jeweiligen Beurteilungsskala wieder.  
Begonnen wird mit dem Register Management. Dessen Segmente sind 
Sicherheitsbewusstsein, Umweltschutz, Einhaltung von Zusagen, Zertifizierung und 
die Qualifikation der Mitarbeiter. 
Im Anschluss folgte das Register Kosten, welches sich in Preisniveau und Stabilität, 
Kostentransparenz, Verhandlungsbereitschaft und Liefer- und Zahlungsbedingungen 
teilt. 
An 3. Position befindet sich der Überbegriff Qualität, der sich mit 
Reklamationsbearbeitung, Qualitätssicherungssysteme und der Gleichmäßigkeit der 
Qualität beschäftig.  
Gefolgt von Service, das sich unterteilt in Kundendienst, Bearbeitungszeit, 
Gründlichkeit, Problemlösung und der Anforderungsbearbeitung. 
Die Lieferung teilt sich in Versorgungssicherheit, Flexibilität, Lagermanagement und in 
Vertriebslogistik. 
An unterster Position das Kriterium Know-how mit den beiden Segmenten der 
Kostenreduktionsaktivitäten und der Entwicklung und technologischen Kompetenz. 
 
                                                 
77 Vgl. ebd., S. 32 




Management wird in der Literatur mit den Begriffen der Impulsgebung und der 
Steuerung zur Gestaltung eines beabsichtigten Vorhabens oder Tätigkeit 
beschrieben.78  
In dieser Arbeit sollen die hier festgelegten Management Eigenschaften 
(Sicherheitsbewusstsein, Umweltschutz, Einhaltung von Zusagen, Zertifizierung und 
Qualitätsniveau der Mitarbeiter) die Grundvoraussetzung für einen international 




IEC (Internationale Elektronische Kommission) ist für die Erstellung von 
Sicherheitsnormen auf allen Gebieten der Elektrotechnik verantwortlich. Die IEC 
arbeitet mit der ISO (Internationalen Organisation für Standardisierung) eng 
zusammen, um das breite Aufgabenfeld exakt abdecken zu können. 
Das Ergebnis sind technische Spezifikationen, technische Berichte oder Leitlinien, an 
die sich Hersteller halten müssen.79  
 
Die Bewertung für Sicherheitsbewusstsein wird mit hoch, mittel und gering getroffen. 
Hoch beutet die Note 1, mittel die Note 3 und gering die Note 5.  
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 5: Bewertung Sicherheitsbewusstsein 
 





Bei der Herstellung eines Produktes bzw. dessen Verwendung gibt es Auswirkungen 
auf die Umwelt. Diese werden in drei Bereiche klassifiziert. 
Im ersten Bereich handelt es sich um die beabsichtigten Folgen. Dahinter verbirgt sich 
der geplante Produktnutzen. Das zweite Gebiet umfasst die bekannten aber 
unerwünschten Folgen. Diese werden als Belastung akzeptiert. Es handelt sich im 
speziellen um Emissionen und Abfälle. Der dritte Bereich beschreibt die 
unvorhergesehenen Folgen, beispielsweise das Verhalten von Giftstoffen nach der 
Entsorgung auf Deponien. 
                                                 
78 Vgl. Hentze, J., Heinecke, A., Kammel, A. (2001), S.8 
79 Vgl. Probst, H. (2004), S.87 
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Mit Hilfe einer Ökobilanz kann ein Produkt in Hinblick auf Energieeinsatz, Emission 
und Rohstoffverwendung beurteilt werden. Das Produkt wird in Module zerlegt und 
entsprechend bewertet.80 
Die Benotung erfolgt der beiliegenden Tabelle. 
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 6: Bewertung Umweltschutz 
 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
 
Einhaltung von Zusagen: 
 
Andreßen ordnet diesen Aspekt unter dem Gesichtspunkt Zuverlässigkeit ein. In seiner 
Bewertungstabelle „Anforderungen an einen Systempartner und mögliche 
Bewertungskriterien“ finden sich weitere Schlagwörter wie, Bonität, 
Reaktionsgeschwindigkeit bei Problemen und die Qualität der ausgetauschten 
Informationen wieder. 
Der hier in dieser Arbeit verwendete Begriff bezieht sich nur auf die Einhaltung und 
Dauer der Umsetzung von Zusagen. Somit werden hier Bonität und die Qualität der 
Informationen nicht mitberücksichtigt.81 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 7: Bewertung Einhaltung von Zusagen 
 




Sinn und Zweck der Zertifizierung ist die Prüfung von Waren und Dienstleistungen auf 
Erfüllung ihrer vorhergesehenen Funktion. 
Die Beurteilung kann sich aus den Gebieten der gesetzlichen- europäischen- und 
internationalen Richtlinien zusammensetzten. Des Weiteren fliesen Aspekte wie 
Qualtitätsvereinbarungen zwischen Hersteller und Abnehmer sowie 
Verbrauchererwartungen mit ein. 
Der Mindestanspruch an das Druckgerät beträgt ISO170259 (Kalibrierabkommen).82 
 
                                                 
80 Vgl. Schimmelpfeng, L. (1999), S.20 
81 Vgl. Andreßen, T. (2006), S.33 
82 Vgl. Enstahler, J., Bock, L., Strübbe, K. (2007), S.1 
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1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 8: Bewertung Zertifizierung 
 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
 
Qualifikationsniveau der Mitarbeiter: 
 
Erhöht sich das Qualifikationsniveau der Mitarbeiter, so hat dies viele positive 
Auswirkungen in Hinblick auf Produktions- und Serviceprozesse. 
Beispielsweise wird das Kundenmanagement verbessert, indem auftretende Fragen 
kompetent, rasch und sachlich beantworten werden.  
Des Weiteren findet ein fortlaufender Innovationsprozess statt, wodurch bessere 
Systemabläufe realisiert werden können. Durch gut qualifizierte Mitarbeiter ist es 
möglich, einen hohen Kundenbetreuungsstandard zu erreichen.83 
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 9: Bewertung Qualitätsniveau Mitarbeiter 
 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
 





Stelling definiert Kosten als „Wert des Verzehrs an Gütern in Form von Sach- und 
Dienstleistungen zum Zweck der betrieblichen Leistungserstellung und -verwertung 
innerhalb eines Zeitraums.“84  
Somit sind Preisniveau, Kostentransparenz, Liefer- und Zahlungsbedingungen und 






                                                 
83 Vgl. Hügens, T. (2008), S.355 
84 Stelling, J.N. (2009), S.17 
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Preisniveau/ - Stabilität: 
 
„Das Entgelt für eine bestimmte Leistung wird definiert durch Preis und 
Preiskonditionen. Der Preis ist bezogen auf einen definierten Leistungsumfang. 
Die Leistung kann ebenfalls variieren, indem um die Grundleistung (das Produkt) 
verschiedene Zusatzleistungen angeboten werden, die in Lieferkonditionen festgelegt 
sind.“85 
 
Im hier verwendeten Lieferantenbewertungsbogen wird die Zeile Preisniveau / -
Stabilität als Vergleichswert gegenüber dem durchschnittlichen Marktpreis betrachtet. 
Die prozentuelle Abweichung wird beurteilt. 
 
 





marktgerecht        




Abbildung 10: Bewertung Preisniveau / - Stabilität 
 





Sie dient zur Sicherstellung des optimalen Einkaufspreises. Der Einkäufer soll in eine 
möglichst gute Verhandlungsposition gelangen. 
Ein weiterer Vorteil ist die Möglichkeit plötzliche Preiserhöhungen des Produktes 
verstehen zu können. Daraufhin kann entschieden werden, ob diese akzeptiert wird 
oder nicht. 
 
Ebenso kann die Produktprofitabilität berechnet werden. Ist es nicht rentabel, kann 
davon ausgegangen werden, dass in naher Zukunft eine Lieferung nicht mehr möglich 
sein wird.  
Besonders wichtig ist dies bei kleinen Lieferanten. Deren Gefahr besteht darin, nicht 
kostendeckend zu verkaufen. Eine schlechte Produktkalkulation ist oft die Vorlage 
dafür.86  
 
Die Beurteilung erfolgt, wie in der Tabelle ersichtlich. 
 
 
                                                 
85 Kailing, V. (2006), S.13 
86 Vgl. Lührs, S. (2010) S.108 
 38  
 











Leistungskompo-   
nenten 
unbegründete 





Abbildung 11: Bewertung Kostentransparenz 
 





In der Literatur werden einige Strategieansätze des Verhandelns unterschieden. Die 
Forderungsstrategie beschreibt die vermutlich starke Ausgangsposition des 
Verhandlers, dessen eigentliches Ziel ist es, ein optimales Ergebnis zu erreichen. 
Konflikte und schlechte Verhandlungsbeziehungen werden in kauf genommen. 
 
Zweck der Defensivstrategie ist, eine gute Lieferantenbeziehung aufzubauen. Somit 
werden schlechtere Produktverhandlungsergebnisse akzeptiert, da ein langfristiger 
Beziehungs-Vorteil das Ergebnis sein soll. 
 




1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 12: Bewertung Verhandlungsbereitschaft 
 




Liefer- und Zahlungsbedingungen: 
 
Wird auch als Geschäftsbedingungen bezeichnet. Im Inhalt dieser, wird die Bezahlung 
der angebotenen bzw. erbrachten Leistung geregelt. 
In den Lieferbedingungen regelt der Lieferant essenzielle Dinge wie die Lieferzeit, 
Lieferart, Umtausch- und Rücktrittskosten. Weiters werden in ihr Kosten für Fracht und 
Versicherungen berücksichtigt. 
                                                 
87 Vgl. Hirschsteiner, G. (2002) S.36 
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Die Zahlungsbedingungen bestimmen die Zahlungsweise und Zahlungsabwicklung. 
Einigen sich die Parteien beispielsweise auf Barzahlung oder Ratenzahlung. 
Im globalen Handel sind INCO- Terms (International Commercial Terms) von großer 
Wichtigkeit. Die zwei Geläufigsten sind, FOB (Free on Board) und CIF (Cost, 
Insurance, Freight). In ihr sind im Wesentlichen die Übernahme der Transport- und 
Zollkosten, des weitern der Gefahrenübergang sowie der Gerichtsstand geregelt.88     
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 13: Bewertung Liefer- und Zahlungsbedingungen 
 




Qualität ist ein breiter Begriff, der aus Sicht des Produzenten und Konsumenten 
unterschiedlich betrachtet wird. Der Produzent sieht Qualität, als Erfüllen einer 
vorgegeben Norm. 
Der Konsument beurteilt, inwieweit seine Erwartungen an das Produkt und wie gut der 
gesamte Einkaufsprozess vonstattengegangen ist.89  
 
Hier wird aus Sichtweise des Konsumenten mit den Kriterien 






Aufgabe der Reklamationsbearbeitung ist, die erfolgreiche Bearbeitung von 
Kundenbeschwerden jeglicher Art. 
 
Für den Kunden sind Geschwindigkeit und Exaktheit der Bearbeitung von großer 
Bedeutung. Steuern kann dies ein Lieferant durch seine Betriebsstruktur. Es wird 
unterschieden zwischen Zentraler und Dezentraler Reklamationsstruktur. Durch einen 
zentralen Aufbau ist es dem Kunden möglich, direkt mit einer ihm genannten 
                                                 
88 Vgl. Jung, H. (2006), S.644 
89 Vgl. Hansmann, K.W. (2006), S.217 
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Kontaktperson Reklamation zu betreiben. Bei dezentraler Struktur ist ein oft 
langwieriges Durchfragen notwendig, um an die gewünschte Stelle zu gelangen.90 
 
Die Quantifizierung wurde hier durch das Festlegen der Zeiteinheit in 
Bearbeitungstage fixiert. 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut 
(sofort) 










Abbildung 14: Bewertung Reklamationsbearbeitung 
 





Qualitätsmanagement bei Zulieferern ist notwendig, um die eigene Fertigung nicht zu 
behindern. Gewährleistungsansprüche bei mangelhafter Lieferung und die prinzipielle 
Erfüllung von Qualitätsanforderungen an das zugekaufte Produkt spielen eine große 
Rolle.91  
Aufgabe der Qualitätssicherung ist nicht nur das Produkt auf Herz und Nieren zu 
prüfen, es wird auch die Qualitätsfähigkeit der Prozesse, Abläufe und Verfahren des 
Unternehmens betrachtet. 
Einer der Gründe für die gesamte Unternehmensbetrachtung ist, dass ca. 70% der 
Fehler eines Produktes, bereits in der Planung gemacht werden.92  
 
Das hier beurteilte Produkt soll nach DIN ISO 9000-9004 hergestellt worden sein. 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 15: Bewertung Qualitätssicherungssysteme 
 





                                                 
90 Vgl. Ester, B. (1997), S.167 
91 Vgl. Franke, H. (1993), S. 26 
92 Vgl. Franke, H. (1993), S. 4 
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Gleichmäßigkeit der Qualität: 
 
Homogene Qualitäten der zugekauften Produkte sind von großer Wichtigkeit um 
Produktionsschwankungen in der eigenen Fertigung zu unterbinden. Jedoch ist 
kontinuierliche gleichbleibende Produktqualität ein Wunschdenken. 
Gründe für Qualitätsschwanken beim Zulieferer können Abweichungen in seinen 
Rohstoffen sein, oder Produktionsprozess bereitet ihm Schwierigkeiten. All dies kann 
Auswirkungen auf die Lebensdauer des Produktes haben, welches sich negativ auf die 
eigene Produktion auswirkt.93 
 
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 16: Bewertung Gleichmäßigkeit der Qualität 
 




„Der Serviceprozess betreut die Kunden nach dem Kauf der Produkte (after sales).“94  
In dieser Arbeit ist der Begriff Service etwas breiter definiert. 
Beginnend mit dem ersten Lieferantenkontakt bis hin zum typischen after sales 





„Unter dem Begriff Kundendienst sind überwiegend immaterielle betriebliche 
Leistungen zu verstehen, die dem Kunden den Kauf eines Sachgutes oder einer 
Dienstleistung erleichtern oder die Nutzung bzw. Inanspruchnahme ermöglichen oder 
vereinfachen.“95  
Hier wird im speziellen der technische Kundendienst näher betrachtet. Vornehmlich 




                                                 
93 Vgl. Biesenbach, A. (2007), S.23 
94 Schmelzer, H.J., Sesselmann, W. (2008), S215 
95 Harms, V. (2002), S.12 
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1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 17: Bewertung Kundendienst 
 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
 
Bearbeitung von Anforderungen: 
 
Es handelt sich um den vom Lieferanten benötigten Zeitraum, für die ausreichende 
Beantwortung bzw. Erfüllung einer Anforderung. 
 
In einigen Unternehmen befindet sich eine Clearingstelle, bei der eintreffende 
Anforderung konkretisiert, gebündelt und ihre Dringlichkeit zugeordnet wird. Ziel hinter 
dieser Institution ist eine lückenlose Abarbeitung der Anforderungen und eine 
Kundenbindung durch guten Service.96  
Der Beurteilungszeitraum staffelt sich von sofort bis zu über 6 Tage. 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut 
(sofort) 










Abbildung 18: Bewertung Bearbeitung von Anforderungen 
 




Die Vollständigkeit der Abwicklung einer Anforderung wird bewertet. Übersieht der 
Lieferant häufig offene Punkte bzw. wie genau, geht der Lieferant bei der 
Beantwortung von Fragen ins Detail. 
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel   gering 
 
Abbildung 19: Bewertung Gründlichkeit 
 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
 
                                                 
96 Schmelzer, H.J., Sesselmann, W. (2008), S216 




Gemessen wird die Bereitschaft des Lieferanten sich Problemen technischer sowie 
finanzieller Natur anzunehmen. 
Inwieweit ist der Hersteller bereit sich in den komplexen Anforderungsbereich des 
Abnehmers hineinzudenken. Wie groß sind seine Bemühungen dem Kunden in 
schwierigen Angelegenheiten unterstützend beizutreten.  
Bei guter Harmonie der beiden Parteien kann es auch zu einer Lieferantenförderung 
kommen, bei der in umgekehrter Reihenfolge, der Abnehmer Hilfestellung gegenüber 
dem Lieferanten anbietet. 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 20: Bewertung Problemlösungen 
 





Begutachtet wird der Schriftverkehr. Sind E-Mails, Angebote, Texte oder Broschüren 
leicht verständlich und übersichtlich aufgebaut oder nicht. Das Kriterium basiert auf 
dem Faktor der Zeitersparnis. 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 21: Bewertung Anforderungsbearbeitung 
 













Das Gabler-Wirtschaftslexikon definiert Lieferung wie folgt: „Verschaffung der 
Verfügungsmacht über einen Gegenstand, d.h. eine Leistung eines Unternehmers, 
durch die dieser (oder ein von ihm beauftragter Dritter) den Abnehmer oder eine von 
diesem beauftragte dritte Person befähigt, im eigenen Namen über einen Gegenstand 
zu verfügen.“97 
Im konkreten Beispiel wird die Lieferung durch die Versorgungssicherheit, die 





30% der Probleme im Beschaffungsmanagement basieren aufgrund von 
unzureichender Lieferantenverlässlichkeit. Dies stellten die Unternehmensberater 
Simon, Kucher & Partner bei einer Untersuchung fest.98  
 
Der hohe Prozentsatz zeigt die Wichtigkeit einer guten Versorgungssicherheit in einem 
Unternehmen. Es ist dabei egal, ob es sich um einen Betrieb handelt, dessen 
Produktion aus einer integrierten Wertschöpfungskette (Supply Chain Management) 
handelt, oder es ein herkömmlicher Produktionsbetrieb ist. 
Selbst Dienstleistungsbetriebe wie der Friseur sind auf eine Grundversorgung wie 
Licht, Wasser, Heizung, etc. angewiesen.99  
Der Begriff Versorgungssicherheit beinhaltet in dieser Arbeit nicht nur die 
Grundversorgung, sondern auch die kurzfristige Verfügbarkeit von Produkten und das 
vorhanden sein von Notlagern. Diese wären notwendig um eventuell auftretende hohe 
Spitzen des Produktbedarfs abdecken zu können.  
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel    gering 
 
Abbildung 22: Bewertung Versorgungssicherheit 
 





                                                 
97 URL: http://wirtschaftslexikon.gabler.de/Definition/lieferung.html [02.04.2011]. 
98 Vgl. Disselkamp, M., Schüller, R. (2004), S.23 
99 Vgl. Disselkamp, M., Schüller, R. (2004), S.22 




Flexibilität des Lieferanten beinhaltet ein schnelles und unkompliziertes reagieren auf 
Liefermengen und Liefertermine. Gefordert wird vorwiegend Flexibilität, um bei 
auftretenden Notfällen in der eigenen Produktion rasch reagieren zu  können. Im 
Endeffekt ist der Endabnehmer der eigenen Produkte, Nutznießer von flexiblen 
Lieferanten des Produzenten. 
 
Außerdem sorgt Flexibilität des Lieferanten für Reduktion von Lagerhaltungskosten. 
Die Pufferfunktion kann teilweise vom Lieferanten übernommen werden. 100 
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel    gering 
 
Abbildung 23: Bewertung Flexibilität 
 





Lager können durch vier Messgrößen bewertet werden. Bewertungsgröße Nummer 
eins ist die Verfügbarkeit, in Bezug auf die vorhandene Ausrüstung und die Geräte. 
Ein weiteres Kriterium sind die Betriebskosten, somit Lagerkosten. Der Servicelevel 
(Lieferservice) und die vorherrschenden Umweltvorschriften runden die Beurteilung 
ab. 
 
Im konkreten Beispiel reduziert sich die Notenvergabe jedoch nur auf die 




1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 24: Bewertung Lagermanagement 
 




                                                 
100 Vgl. Beutin, N. (2000), S83 
101 Vgl. Klaus, P.,Krieger, W. (2008), S.299 




„Sie gestaltet, steuert und kontrollieren die Lager- und Transportvorgänge, die zur 
Auslieferung der Produkte notwendig sind. Es geht um die Überbrückung von Raum 
und Zeit. Grundsätzlich Aufgabe der Vertriebslogistik ist es dafür zu sorgen, dass das 
richtige Produkt in der richtigen Menge, zum Richten Ort, zur gewünschten Zeit und im 
richtigen Zustand zu minimalen Logistikkosten gelangt.“102  
 
Der Bewertungsaspekt in diesem Beispiel bezieht sich auf die Beurteilung der 
Einfachheit des Logistiksystems des Lieferanten. Es wird dadurch ein Rückschluss auf 
die Bearbeitungszeit einer Bestellung getroffen. 
 
 
1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 25: Bewertung Vertriebslogistik 
 





Leitet sich aus dem Englischen ab und bedeut Wissen. Für einen Lieferanten ist es 
von Bedeutung, da er durch gutes Know-how, wirtschaftlich vorteilhaft produzieren und 
am Markt agieren kann.103  
Hier wird dies durch die Parameter der Entwicklung und technologischen Kompetenz, 




Entwicklung und technologische Kompetenz: 
 
Ein erfolgreicher Lieferant weist hohes Entwicklungspotenzial und hohe 
technologische Kompetenz auf. Denn nur dadurch ist es ihm möglich, sein eigenes 
Produkt und vor allem auch das Produkt seiner Mitanbieter zu kennen und zu 
verstehen. Somit ist es ihm möglich die Vorteile seines Produktes, gezielt seinem 
Abnehmer zu präsentieren und schließlich ein Geschäft zu machen.104 
 
 
                                                 
102 Pesch, J. (2010), S.272 
103 Gitter, W. (1988), S.436 
104 Zäh, M.F. (2006), S.190 
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1 2 3 4 5 
sehr gut  gut  zufriedenstellend ausreichend  mangelhaft 
 
Abbildung 26: Bewertung Entwicklung und technologische Kompetenz 
 





Hier wird betrachtet, ob der Lieferant aus Eigeninitiative Ideen ein zur Reduktion des 
Einkaufspreises mit einbringt. Beispielsweise durch bestimmte Formen des Rabattes, 
wie Mengen- oder Staffelrabatt. 
Meist ist Kostenreduktion ein Spiel des Geben und Nehmen. Somit kann es zu 
Kompromissen in der Preisbildung zwischen den Beteiligten durch das Verfahren der 
Abholung und Selbstmontage kommen. Oder es entsteht Einigkeit über längere 
Lieferzeiten.105  
 
1 2 3 4 5 
hoch    mittel    gering 
 
 
Abbildung 27: Bewertung Kostenreduktionsaktivitäten 
 
























                                                 
105 Feldmann, H. (2005), S.171 




In diesem Abschnitt findet der Lieferantenvergleich statt. Bewerte werden, die 
Lieferanten ABB, Emerson, Foxboro und Yokogawa.  
Am Ende jedes Bewertungssegmentes ist das jeweilige Zwischenergebnis abgebildet. 
Dies sind Zwischennoten, die dem Bewertungssegment entsprechen. Die finale Note 
befindet sich am Ende jedes Bewertungsbogens unter Gesamtergebnis. 
 
Wie zuvor erwähnt wird nach dem Gesetz des Schulnotensystems bewertet. Parallel 
findet die Bewertung durch Punkte statt, indem der Gewichtungsfaktor mit der Note 
multipliziert wird. Die Gesamtpunkteanzahl des jeweiligen Bewertungssegments setzt 
sich aus der Addition der Teilsummen der Segmente zusammen. 
 
Der Punkteschlüssel definiert sich von 100 bis 500 Punkte, wobei ein Lieferant mit 100 
Punkten als sehr gut eingestuft wird. Mit 500 Punkten wird der Lieferant als 
mangelhafter bewertet.  
 
Die Punktebewertung bezieht sich jedoch nur auf die einzelnen Lieferantenkriterien 
(Register). Dies dient zur einfachen und raschen gedanklichen Erfassung, da sich die 
Noten im zweistelligen Kommabereich bewegen. Das Endergebnis wird nicht durch 
Punkte, sonder durch eine Note dargestellt.    
 
Um für Übersichtlichkeit zu sorgen, sind am Ende jedes Bogens, im Teil der 
Auswertung, nochmals die Zwischennoten der Segmente aufgeschlüsselt. Durch 
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Lieferant: ABB    
Type: 266AST    
Bewertungszeitraum:  Mai.11    
Bewertet von:  MG    
     
BEURTEILUNGSKRITERIEN GEWICH- ERLÄUTERUNGEN ERFÜLLUNGS-
  TUNG   GRAD 
      Note  Punkte




Umgang mit dem Thema 














Einhaltung von Zusagen 
20 Einhaltung und Dauer der 
Umsetzung von Zusagen 
1 20 
Zertifizierungen 





Qualifikation der Mitarbeiter 
des Lieferanten 
1 20 
  Ergebnis 1,40 140 
     
Firma: ABB 
Karteinummer: 1090 
Telefon: +28 01379/66723-0 
Telefax +28 01379/66723-100 
E-Mail Adresse: max.manninger@abb.ch 
Url Adresse: www.abb.ch 
Land: Schweiz 
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Kosten 








Bereitschaft zur Offenlegung 
der Kalkulation seiner Preise, 











Akzeptanz von Liefer- und 
Zahlungsbedingungen 
2 40 
  Ergebnis 2,90 290 






















  Ergebnis  1,00 100 
     
Service 
Kundendienst 








20 Gründlichkeit bei der 









15 leicht verständlich, 
übersichtlich 
2 30 
  Ergebnis  1,55 155 
     
     
     
     
     








25 Flexibilität bezogen auf 




Kapazität, die von uns 
gewünschte Menge auf Lager 
zu halten,  Lagerkapazitäten 
1 25 
Vertriebslogistik 
20 Einfaches Vertriebssystem, 
Auftragsabwicklung 
1 20 
  Ergebnis  1,00 100 













Kostenreduktionen von Seiten 
des Lieferanten 
1 50 
  Ergebnis  1,00 100 
     
Auswertung:        
Beurteilungskriterien Erfüllungsgrad   
  Note   
Management 1,40   
Kosten  2,90   
Qualität 1,00   
Service  1,55   
Lieferung  1,00   
Know-how 1,00   
Gesamtergebnis 1,48   
 
 
Abbildung 28: Lieferant ABB, Transmitter Type: 266AST  
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Lieferant: Emerson    
Type: 2090P    
Bewertungszeitraum:  Mai.11    
Bewertet von:  MG    
     
BEURTEILUNGSKRITERIEN GEWICH- ERLÄUTERUNGEN ERFÜLLUNGS-
  TUNG   GRAD 
      Note  Punkte




Umgang mit dem Thema 














Einhaltung von Zusagen 
20 Einhaltung und Dauer der 
Umsetzung von Zusagen 
1 20 
Zertifizierungen 





Qualifikation der Mitarbeiter 
des Lieferanten 
1 20 
  Ergebnis 1,00 100 
     
Firma: Emerson 
Karteinummer: 1080 
Telefon: +25 01449/6655-0 
Telefax +25 01449/6655-110 
E-Mail Adresse: joseppe.antonio@emerson.it 
Url Adresse: www.emerson it 
Land: Italien 
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Kosten 








Bereitschaft zur Offenlegung 
der Kalkulation seiner Preise, 











Akzeptanz von Liefer- und 
Zahlungsbedingungen 
2 40 
  Ergebnis 3,00 300 






















  Ergebnis  1,35 135 
     
Service 
Kundendienst 








20 Gründlichkeit bei der 









15 leicht verständlich, 
übersichtlich 
2 30 
  Ergebnis  2,20 220 
     
     
     
     
     








25 Flexibilität bezogen auf 




Kapazität, die von uns 
gewünschte Menge auf Lager 
zu halten,  Lagerkapazitäten 
3 75 
Vertriebslogistik 
20 Einfaches Vertriebssystem, 
Auftragsabwicklung 
3 60 
  Ergebnis  1,90 190 













Kostenreduktionen von Seiten 
des Lieferanten 
3 150 
  Ergebnis  2,00 200 
     
Auswertung:        
Beurteilungskriterien Erfüllungsgrad   
  Note   
Management 1,00   
Kosten  3,00   
Qualität 1,35   
Service  2,20   
Lieferung  1,90   
Know-how 2,00   
Gesamtergebnis 1,91   
 
 
Abbildung 29: Lieferant Emerson, Transmitter Type 2090P  
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Lieferant: Foxboro    
Type: IAP10    
Bewertungszeitraum:  Mai.11    
Bewertet von:  MG    
     
BEURTEILUNGSKRITERIEN GEWICH- ERLÄUTERUNGEN ERFÜLLUNGS-
  TUNG   GRAD 
      Note  Punkte




Umgang mit dem Thema 














Einhaltung von Zusagen 
20 Einhaltung und Dauer der 
Umsetzung von Zusagen 
2 40 
Zertifizierungen 





Qualifikation der Mitarbeiter 
des Lieferanten 
3 60 
  Ergebnis 2,65 265 
     
Firma: Foxboro 
Karteinummer: 1000 
Telefon: +79 0233339/478889 
Telefax +79 0233339/478889-100 
E-Mail Adresse: steve.jobs@foxboro.us 
Url Adresse: www.foxboro.us 
Land: USA 
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Kosten 








Bereitschaft zur Offenlegung 
der Kalkulation seiner Preise, 











Akzeptanz von Liefer- und 
Zahlungsbedingungen 
1 20 
  Ergebnis 1,20 120 






















  Ergebnis % 100 3,00 300 
     
Service 
Kundendienst 








20 Gründlichkeit bei der 









15 leicht verständlich, 
übersichtlich 
1 15 
  Ergebnis  1,60 160 
     
     
     
     
     








25 Flexibilität bezogen auf 




Kapazität, die von uns 
gewünschte Menge auf Lager 
zu halten,  Lagerkapazitäten 
4 100 
Vertriebslogistik 
20 Einfaches Vertriebssystem, 
Auftragsabwicklung 
4 80 
  Ergebnis 3,15 315 













Kostenreduktionen von Seiten 
des Lieferanten 
5 250 
  Ergebnis  4,50 450 
     
Auswertung:        
Beurteilungskriterien Erfüllungsgrad   
  Note   
Management 2,65   
Kosten  1,20   
Qualität 3,00   
Service  1,60   
Lieferung  3,15   
Know-how 4,50   
Gesamtergebnis 2,68   
 
 
Abbildung 30: Lieferant Foxboro, Transmitter Type: IAP10  
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Lieferant: Yokogawa  
 
   
Type: FVX110    
Bewertungszeitraum:  Mai.11    
Bewertet von:  MG    
     
BEURTEILUNGSKRITERIEN GEWICH- ERLÄUTERUNGEN ERFÜLLUNGS- 
  TUNG   GRAD 
      Note  Punkte




















Einhaltung von Zusagen 
20 
Einhaltung und Dauer 















  Ergebnis 2,25 225 
     
Firma: Yokogawa 
Karteinummer: 9981 
Telefon: +12 02334299/4785667 
Telefax +12 02334299/4785667-111 
E-Mail Adresse: miau.xhio@yokogawa.ja 
Url Adresse: www.Yokogawa.ja 
Land: Japan 
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Kosten 




























  Ergebnis 2,10 210 






















  Ergebnis % 100 1,00 100 
     
Service 
Kundendienst 








20 Gründlichkeit bei der 






Vorschläge für Lösungen 
1 20 
Anforderungsberatung 
15 leicht verständlich, 
übersichtlich 
2 30 
  Ergebnis  1,85 185 
     
     
     
 60  
 









25 Flexibilität bezogen auf 




Kapazität, die von uns 
gewünschte Menge auf 









  Ergebnis % 100 3,25 325 





Investition in Entwicklung 









Seiten des Lieferanten 
5 250 
  Ergebnis  3,00 300 
     
Auswertung:        
Beurteilungskriterien Erfüllungsgrad   
  Note   
Management 2,25   
Kosten  2,10   
Qualität 1,00   
Service  1,85   
Lieferung  3,25   
Know-how 3,00   
Gesamtergebnis 2,24   
 
 
Abbildung 31: Lieferant Yokogawa, Transmitter Type: FVX110 
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7.9 Wertungsschlüssel und Strategieanwendung 
 
Der Wertungsschlüssel für den Lieferantenvergleich wurde wie folgt festgelegt: 
 
• Note 1.0 bis 1,5 (sehr guter Lieferant) 
 
Der Lieferant erfüllt die Anforderungen sehr gut. Der Lieferanteil kann weiter 
ausgebaut werden. 
 
• Note 1,5 bis 2,0 (bevorzugter Lieferant) 
 
Der Lieferant erfüllt die Anforderungen gut und ist ein bevorzugter Lieferant. 
 
• Note 2.0 bis 2,5 (geeigneter Lieferant) 
 
Der Lieferant erfüllt die Anforderungen nur teilweise und wird als geeigneter 
Lieferant eingestuft. Eine Lieferantenentwicklung ist kurzfristig einzuleiten und der 
Lieferanteil sollte mittelfristig reduziert werden. 
 
• Note 2,5 bis 3,0 (mangelhafter Lieferant) 
 
Der Lieferant erfüllt die Anforderungen mangelhaft. Eine Lieferantenentwicklung ist 
kurzfristig einzuleiten.  
 
• Note 3,0 bis 5,0 (nicht geeigneter Lieferant) 
 

















                                                 
106 Vgl. Janker, C. G. (2008), S.119 
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Abbildung 32: Gesamtergebnis Lieferantenbewertung 
Quelle: Eigene Darstellung 
 
Als sehr guter Lieferant hat sich die Firma ABB mit ihrem Produkt, dem 
Drucktransmitter 266AST und einer Note von 1,48 bewiesen.  Die Segment- 
Ergebnisse beweisen, dass das Unternehmen hervorragend im Bereich Know-how 
und Qualität ist. Auch im Bereich Lieferung und Service konnte mit guten Noten 
gepunktet werden.  
Der Bereich Kosten, hier auch nur explizit der Punkt Preisniveau/ - Stabilität, ist mit 
Teilnote 4 ein negativer Faktor für die Gesamtbewertung. Dennoch ist der Lieferant mit 
dem erreichten Gesamtergebnis absoluter Spitzenreiter. Als Strategieanwendung ist 
ein Ausbau der Bestellmengen zu forcieren.  
 
Auf Platz zwei der Lieferant Emerson mit der Gerätetype 2090P. Mit einer Note von 
1,91 liegt er am oberen Ende des Bewertungsschlüssels für bevorzugte Lieferanten. 
Auch dieser Lieferant überzeugt mit guter Bewertung im Bereich Management und 
Qualität. Etwas schlechter ist er im Bereich Know-how und Service. Das Segment 
Kosten ist auch hier mit 3,00 nicht außergewöhnlich gut. Hier ist der Punkt 
Kostentransparenz mit der Note 4, stark negativ behaftet. Dennoch ein akzeptables 
Ergebnis und es soll weiterhin enger Kontakt gehalten werden.  
 
An dritter Stelle der Lieferant aus Japan (Yokogawa, Type FVX110), dessen erreichte 
Note ist 2,24. Er wird als geeigneter Lieferant klassifiziert. Für Japanische Wirtschaft 
untypisch, schneidet dieser Lieferant mit einer Note 3,00 relativ schlecht ab im Punkt 
Know-how. Auch im Bereich Management ist er mit 2,25 im schlechteren Durchschnitt. 
Überzeugen kann der Lieferant durch sehr gute Qualität. Als Strategie wird zur 
Verbesserung eine kurzfristige Lieferantenentwicklung eingeleitet, und eine 
Reduzierung der Bestellmenge ist die Folge. 
Lieferant Produkt Strategieanwendung 
    
Gesamtergebnis, Note 
(Lieferant u. Produkt)   
ABB 266AST 1,48 sehr guter Lieferant 
Emerson 2090P 1,91 bevorzugter Lieferant 
Foxboro  IAP10 2,68 
mangelhafter 
Lieferant 
Yokogawa FVX110 2,24 geeigneter Lieferant 
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An letzter Stelle, mit einer Note von 2,68 liegt der Lieferant Foxboro mit der Type FVX 
110. Obwohl er im Bereich Kosten mit der Note 1,20 sehr gut ist, konnte das Produkt 
nicht überzeugen. Vor allem in den Bereichen Qualität (3,00), Lieferung (3,15) und 
Know-how (4,50) ist Nachholbedarf vorhanden. Hier ist es notwendig, eine 
Lieferantenentwicklung einzuleiten. 
 
Erfreulich ist, dass keiner der bewerteten Lieferanten in die Kategorie „nicht geeigneter 
Lieferant“ gefallen ist. Dies zeigt, dass ein hoher Standard bei den Marktführenden 
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8 ZUSAMMENFASSUNG  
 
Viele Unternehmen verzichten vermehrt auf eine gezielte Wareneingangskontrolle, um 
Kosten zu sparen und verlagern somit den Qualitätssicherungsaspekt zum 
Lieferanten. Um eine erfolgreich Zusammenarbeit möglich zu machen, ist es somit 
unumgänglich bestimmte Rahmenbedingungen und 
Qualitätssicherungsvereinbarungen zwischen beiden Parteien zu schaffen. Dieser 
Aspekt zeigt die Notwendigkeit der Prüfung von Lieferanten, deren Produkten und 
Strukturen um durch den Zukauf einen Wettbewerbsvorteil erlangen zu können. 
 
Ausgangspunkt dieser Arbeit war die Entwicklung eines standardisierten und 
strukturierten Verfahrens zur Auswahl und Kontrolle von Lieferanten. Zu diesem 
Zweck wurde in Kapitel 2 und 3 die Notwendigkeit von Beschaffungsmarktforschung 
beschrieben. In Kapitel 4 wurde erläutert, für welche Produkte es lohnend ist, 
Beschaffungsmarktforschung zu betreiben. Der Bedarf der Eingliederung der zu 
beschaffenden Produkte wurde hier näher erläutert. Ab dem Kapitel 5 erfolgte dann 
die gesamte Betrachtung von Produkt und Lieferant. Es wurde deutlich, dass nicht nur 
ein gutes zugekauftes Produkt bedeutend ist, sondern auch eine funktionierende 
partnerschaftliche Beziehung zum Lieferanten. 
 
Aus dieser Erkenntnis hat sich der Bedarf nach einem Lieferantenbewertungsbogen 
bestätigt. Im Praxisteil der Arbeit wurde ein Formular entwickelt, dass einen 
Lieferanten auf Management, Kosten, Qualität, Service, Lieferung und Know-how 
beschreibt. 
Um die Tauglichkeit des Bewertungsbogens unter Beweis zu stellen, erfolgte im 
Anschluss ein Lieferantenvergleich von 4 Messgerätehersteller. Als Ergebnis stellte 
sich heraus, dass es in kürzester Zeit möglich ist, den Lieferanten auf die zuvor 
erwähnten Gesichtspunkte zu beurteilen und somit ein umfangreiches Bild über den 
Hersteller zu bekommen.  
Der Bogen ist nur ein Tool, eine exakte Arbeitsweise und die Stimmigkeit der 
eingetragenen Informationen ist nach wie vor Aufgabe des Einkäufers. 
 
Als weiteres Ergebnis der Lieferantenbewertung ist die Erkenntnis der 
Leistungsübersicht von einem Lieferanten. Durch eine permanente Überprüfung der 
Leistungsperformance ist es möglich, Tendenzen in der Lieferleistung zu erkennen. 
Eine gut durchdachte Lieferantenwahl kann hohe Folgekosten durch Qualitäts- und 
Lieferprobleme vermeiden. Folglich ist eine Analyse unumgänglich.  
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